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OZET
Doktora Tezi — Haziran 2024

BIiREYSEL FARKLILIKLAR iLE COKLU ZEKANIN MUZAKERE PERFORMANSI
UZERINDEKI ETKILERI: BiR VAKA ANALIZI

Hakan AYTEKIN
T.C. ISTANBUL KULTUR UNIVERSITESI
LISANUSTU EGITIM ENSTITUSU
Isletme Ana Bilim Dal1 — Isletme Progran

Danisman: Prof. Dr. Mahmut Paksoy

Bu akademik arastirma, rekabet¢i ve igbirlik¢i miizakere baglamlarinda bireysel farkliliklarin
Oznel ve objektif miizakere sonuclar iizerindeki etkilerini incelemektedir. Calisma, boy, kilo,
Viicut Kitle indeksi (VKI), sosyo-ekonomik seviye (SES), rekabetci ve isbirlik¢i beklentiler, dini
inang seviyeleri, planlanan ilk teklif miktarlari, dogum sirasi, kardes sayisi ve ¢oklu zeka tiirleri
gibi degiskenlerin miizakere sonuglar1 iizerindeki etkilerini olusturulan bir model {izerinden
sistematik olarak degerlendirmistir. Istanbul Kiiltiir Universitesi, Istanbul Teknik Universitesi ve
Uskiidar Universitesi dgrencileri ile Istanbul merkezli firmalarda beyaz yaka calisanlar olmak
lizere toplam 474 yetiskinin katildigi 237 miizakere deneyi iizerinden elde edilen veriler,
korelasyon, tek-faktdrli ANOVA ve ¢oklu regresyon gibi istatistik teknikleri kullanilarak analiz
edilmistir. Ayrica, miizakerede 6znel deger 6lgeginin Tiirk¢e uyarlanmasi da gerceklestirilmistir.

Aragtirmanin bulgulari, erkeklerin hemcinsleriyle girdigi rekabetci miizakerelerde taraflar arasi
boy uzunlugu farkinin artmasinin, uzun boylu miizakerecinin miizakerede daha ¢ok deger elde
etmesine yol acgtigin1 gdsterirken, bu durumun isbirlik¢i miizakerelerde kazan-kazan sonuglarina
engel oldugu gorilmiistiir. Buna karsin, kadinlarin hemcinsleriyle girdigi miizakerelerde bu tiir
fiziksel 6zellikler sinirh etkiye sahiptir. Kilo ve VKi'nin etkileri ise minimal ve tutarsiz bulunmus,
bu fiziksel 6zelliklerin miizakere performansini belirleyici faktorler olarak dnemli olmadigina
isaret etmigtir. SES ise igbirlikgi miizakerelerde optimum sonuca ulagsmada etkilidir.
Miizakerecilerin dini inang seviyelerinin iligkisel ve siiregsel 6znel sonuglar iizerinde orta
derecede pozitif yonde etkili oldugu goriilmiistiir ve rekabetci miizakerelerde SES ile 6znel
sonuglar arasindaki iligki i¢in diizenleyici bir etkiye de sahip oldugu goriilmiistiir.

Ayrica, li¢ veya daha fazla kardese sahip bireylerin, rekabetgi ve isbirlik¢i miizakerelerde kardes
sayis1 az olanlara gore daha bagarili olduklar1 goriilmiistiir. Coklu zeka tiirlerinden “mantiksal
zeka” rekabetci miizakerelerde, “kisilerarast zeka” ise igbirlik¢i miizakerelerde objektif sonuglar
tizerinde etkili oldugu goriiliirken, varoluscu ve dilsel zeka tiirlerinin de karsi tarafin 6znel
sonuclarini etkileyebilmektedir. Literatiirdeki 6nceki bulgulara paralel olarak “ilk teklif miktar1”
ve “rekabetgi beklenti” seviyeleri miizakerelerin tiim sonucglarinda anlamli bir etkiye sahip
olmaktadir. Rekabetci beklenti igbirlik¢i miizakerelerde optimum sonuca ters etki etmektedir.

Bu calisma, s6z konusu degiskenlerin miizakere sonuglar iizerindeki etkilerine dair literatiire
onemli katkilarda bulunmakta, isletmelere miizakere siireglerinin tasarimi ve planlamasi igin
bireylerin demografik ve ¢oklu zeka seviyelerinin Ol¢iimlenmesi gibi pratik uygulamalar da
onermektedir. Bu bilgiler, daha etkili is miizakere sonuglari elde etmek icin kritik 6neme sahiptir.

Anahtar Kelimeler: miizakere, bireysel farkliliklar, 6znel ve nesnel sonuglar, ¢oklu
zeka, dini inang seviyesi, boy uzunlugu, kardes sayisi, dogum sirasi
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EFFECTS OF INDIVIDUAL DIFFERENCES AND MULTIPLE INTELLIGENCES ON
NEGOTIATION PERFORMANCE: A CASE ANALYSIS

Hakan AYTEKIN
T.C. ISTANBUL KULTUR UNIVERSITY
INSTITUTE of GRADUATE STUDIES
Department of Business Administration

Supervisor: Prof. Dr. Mahmut Paksoy

This academic research investigates the effects of individual differences on subjective and
objective negotiation outcomes within distributive and integrative negotiation contexts. The study
systematically assessed the impacts of variables such as height, weight, body-mas-index (BMI),
socio-economic status (SES), competitive and collaborative expectations, religious belief levels,
planned initial offer amounts, birth order, sibling number, and multiple intelligence types on
negotiation outcomes through a constructed model. Data from 237 negotiation experiments
involving 474 adults, including students from Istanbul Kiiltiir University, Istanbul Technical
University, and Uskiidar University, as well as white-collar workers in Istanbul-based companies,
were analyzed using statistical techniques such as correlation, single-factor ANOVA, and
multiple regression. Additionally, the subjective value scale was adapted to Turkish for use in
negotiations.

The findings indicate that in distributive negotiations among men, an increase in height difference
between parties led to taller negotiators obtaining more value, while this trend hindered win-win
outcomes in integrative negotiations. Conversely, in negotiations among women, such physical
attributes had limited impact. The effects of weight and BMI were found to be minimal and
inconsistent, suggesting these physical attributes are not significant determinants of negotiation
performance. SES is effective in achieving optimal results in integrative negotiations. The
religious belief levels of negotiators were moderately effective on relational and processual
subjective outcomes and had a moderating effect on the relationship between SES and subjective
outcomes in distributive negotiations.

Moreover, individuals with three or more siblings were found to be more successful in both
distributive and integrative negotiations compared to those with fewer siblings. Among the types
of multiple intelligence, “logical intelligence” was effective in distributive negotiations, while
“interpersonal intelligence” impacted objective outcomes in integrative negotiations. Existential
and linguistic intelligences could also influence the subjective outcomes of the opposing party.
Consistent with previous literature, the “initial offer amount” and “competitive expectation”
levels significantly affected all outcomes of the negotiations.

This study not only contributes significantly to the literature on the effects of these variables on
negotiation outcomes but also recommends practical applications for businesses, such as
measuring demographic and multiple intelligence levels for the design of negotiation processes
and planning. This information is critically important for achieving more effective business
negotiation outcomes.

Keywords: negotiation, individual differences, subjective and objective outcomes,
multiple intelligence, level of religious belief, height, number of siblings, birth order
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GIRiS

Miizakere, insan hayatinda kritik bir 6neme sahiptir. Bu baglamda, “Etkili miizakereciler
hangi 6zelliklere sahiptir?” sorusu siklikla giindeme gelmistir. Arastirmacilar, bireysel
farkliliklarin miizakere sonuglari {lizerindeki etkilerini anlamak i¢in bu farkliliklarin
bilimsel incelenmesinin yararli olacagini diisiinmektedirler. Bireysel farkliliklar, yas,
cinsiyet, boy, kisilik, zeka seviyesi ve tutumlar gibi cesitlilik gdsteren pek c¢ok

ozelliklerden olusur.

Bireysel farkliliklarin miizakere sonuglarina etkilerini ortaya koymak, aragtirmacilar i¢in
beklenenden daha zor bir sorun olmustur. 1980'lerin basina dek yiiriitiilen arastirmalar,
bu farkliliklarin miizakere sonuglari lizerinde ¢ok sinirlt bir etkiye sahip oldugu sonucuna
vardiktan sonra bu alandaki aragtirmalar genel olarak terk edilmistir. Ancak kesin
sonuglara ulasmanin giicliigii, kisisel sezgilerinden dolay1r bazi arastirmacilari

caligsmalarini siirdiirmeye tesvik etmistir.

Elfenbein ve digerleri tarafindan 2008 yilinda yayinlanan ve yeni aragtirma teknikleri
kullanilarak gerceklestirdikleri bir calismada, bireysel 6zelliklerin miizakere sonuglarini
yaklasik %49 oraninda agiklayabildigini ortaya koymustur. Sonraki arastirmalar, bireysel
farkliliklarin insanlarin miizakere sirasindaki davraniglarini ve tercihlerini nasil
sekillendirdigi konusunda daha net bulgular sunabilmis ve incelenmesi durumunda
literatiire katkis1 olacagi diisliniilen daha 6nce incelenmemis bireysel farklilik alanlarina

dikkat ¢ekmistir (Hale vd., 2022).

Arastirma, son yillarda artan bir aragtirmacit azinliga katilarak, literatiire katkida
bulunmay1 amaglamaktadir. Miizakere performansini etkileyen, daha 6nce ele alinmamais
bireysel faktorleri incelenmek {izere tasarlanmistir. Gelistirilen arastirma modeli, farkl
kategorilere ait bireysel farkliliklarin miizakere performans: tiizerindeki etkilerini
inceleyecektir. Elde edilen bulgularin, is diinyasinda etkili miizakere stratejileri
gelistirilmesine de katki saglamasi beklenmektedir. Calismada ele alinan arastirma

sorular1 sunlardir:



e Miizakerecilerin daha once arastirllmamis bireysel oOzelliklerinin miizakere

performansina etkileri var midir?

e Hangi bireysel dzellikler rekabetci veya isbirlik¢i miizakere tiirlerinde etkilidir?

e Bireysel ozellikler miizakerenin objektif ve 6znel sonu¢larim nasil etkiler?

e Bireysel ozellikler miizakerecilerin hemcinsleriyle yaptigi miizakerelerde

sonuclari nasil etkiler?

Tiirkiye’de miizakere konusunda yapilan bilimsel ¢calismalar genellikle sinirli kalmistir.
Calisma, uluslararasi literatliirdeki deneysel miizakere simiilasyonlarin1 Tiirkiye’de
uygulayarak bilimsel katki saglamayir hedeflemektedir. Ayrica, heniiz Tiirkceye
cevrilmemis Olceklerin yerellestirilmesiyle miizakere alaninda daha fazla arastirma

yapilmasina onciiliik edilmesi amaglanmaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde kapsamli bir literatiir taramasi yapilarak miizakere
kavramu, siireci, performans tanimi ve stratejileri incelemistir. ikinci béliimde, bireysel
farkliliklarin miizakere performansi {izerindeki etkilerinin incelendigi énemli bilimsel
aragtirmalar incelenmis ve hangi degiskenlerin arastirilmasinin faydali olabilecegi
belirlenmistir. Aragtirmada 6nemli bir bagimsiz degisken olarak analiz edilen ¢oklu zeka
kavram ve kurami derin bir alan olmasi sebebi ile tigiincii boliimde ayr1 incelenmistir.
Dérdiincii boliimde tiim yazin taramalari 15181nda tasarlanan arastirma modeli, hipotezler
ve kullanilacak Slgekler tanitilmistir. Besinci boliimde yaklasik bir yil siiren miizakere
deneyleri saha calismalar1 sonucunda elde edilen veriler analiz edilmis, hipotezler test
edilmis ve bulgular yorumlanarak detayli sunulmustur. Altinci boliimde ise aragtirmanin

sonucu, degerlendirmeler ve oneriler sunulmustur.



1. MUZAKERE KAVRAMI ve SURECI

1.1.Miizakere Kavrami:
Miizakerenin insan hayatinin her alaninda var olan 6nemli bir “ihtilaf ¢6zme” yontemi
oldugu inkar edilemez. Sadece satin aldigimiz arabalar ve is teklifleri gibi biiyiik konular
tizerinde degil, ayn1 zamanda ev islerini kimin yapacagi, faturalar1 kimin 6deyecegi, yaslh
aile tlyelerine kimin bakacagi, kimin hafta sonu ise gelmesi gerektigi gibi giinliik

meseleler lizerinde de siirekli miizakereler yapmaktayiz.

Miizakere konusu, ekonomi, hukuk, orgiitsel davranis ve endiistriyel iliskiler, sosyoloji
ve psikolojiden perspektifleri birlestiren benzersiz bir disiplinler-arasi arastirma alani
olmustur. Muhtemelen bu ¢ok tarafli yapisi sebebiyle de miizakerenin pek c¢ok farkl

tanimi1 yapilmistir.

Literatiirde, Tiirk¢ede “pazarlik” ve “miizakere” anlamlarina gelen “bargaining” ve
“negotiation” terimleri zaman zaman ayn1 anlamda kullanilmaktadir. Pazarlik, miizakere
kavramiyla iligkili olan ve miizakere ile en ¢ok karistirilan kavramdir. Bu ¢ergevede,
miizakere ve pazarlik kavramlari sik sik ayni anlamda kullanilmaktadir. Ancak, miizakere
kavrami, pazarlik ve goriisme eylemlerini de kapsayan ve onlardan daha genis kapsaml

faaliyetler biitlinlinti ifade etmektedir.

Ingilizcesi ‘Negotiation’ olan Miizakere kavramimin kdkeni Latince’ye dayanmaktadir ve
“negotiatus” kelimesinden tliremistir. Latincede is yapmak veya isi slirdiirmek anlamina
gelmektedir. Holt (1998)’a gore miizakere, bir anlagmaya ulagsmak i¢in, kisilerin pazarlik
ederek farkliliklar1 ¢oziimleme, ¢atigmay1 6nleme amaci ile yaptiklar1 goriismelerdir. En
yalin hali ile kavram; anlagsmazliklari c¢6ziime kavusturma yoOntemi olarak
tanimlanmaktadir (Mamatoglu & Keskin, 2019; Poyraz & Kuruoglu 2016; Thompson,
2014).

Davranigsal karar teorisi ise, miizakereyi bir veya daha fazla tarafin ortaklasa karar alma
stireci olarak tanimlayarak, kavramin hem karar alma boyutuna hem de taraflar i¢in ortaya

cikacak sonuglarda ortaklasa ¢abalarina odaklanmaktadir (Raiffa, 1982).



Miizakere kavrami, ¢atismayr onleme veya ¢Ozme yoOntemi olarak ele alinmasindan
bagimsiz olarak, genel olarak kisilerarasi ya da gruplar arasi ¢ikarlarin birbiri ile
cakismasi sonucunda, gelecege yonelik tutum ve davraniglarin belirlenmesi igin,
taraflarin karsilikli teklif ve pazarlikta bulundugu, isteyerek ya da zorunlu olarak dahil

olduklar1 bir ortak karar verme siireci olarak da tanimlanabilir (Dede, 2019).

Diger bir agidan miizakere kavrami, uzlagsma ve pazarlik gibi diger kavramlar1 da
cagristirir. Miizakere icinde hi¢ kuskusuz uzlasma ve pazarlik unsurlar1 vardir ama yine
de bir es anlamlilik s6z konusu degildir. Sozliik anlamiyla miizakere (Tiirk¢e Sozliik),

goriisme, fikir aligverisi ve gériigme sonucunda bir konunun halledilmesidir.

Catisma lizerine yogunlasan arastirmalar miizakereyi ¢atisma igindeki aktdrlerin kendi
bakis a¢ilarinda 1srar etmek yerine lizerinde anlagmaya vardiklar bir noktaya gelmelerini
saglayan bir karar sistemi olarak tanimlarlar. Bu tanimda, aktorler arasi etkilesim, farkli
algilama, ortak cikarlar, karsilikli bagimlilik, iki tarafli ¢6ziim gibi temel elemanlar yer
almaktadir. Dikkat ¢ekici iki nokta, goniilliiliik esas1 ve iletisim kurmanin bu siirecte yer

almasidir (Dupont & Faure, 1991).

Miizakere, her bir tarafin sonug iizerinde veto yetkisine sahip oldugu benzersiz bir karar
alma siirecidir. Eger bir vetoya sahip degilseniz, baska biriyle is yapma segeneginiz
olmadig i¢in miizakere yapamaz ve sunulan teklifi kabul etmek zorunda kalabilirsiniz.
Anlagmanin uygulanmasi i¢in her bir tarafin sonuca onay vermesi gerekmektedir.
Anlagilan bir sonuca miizakereler yoluyla ortak bir karar veririz. Eger diger tarafin ortak
karar olarak onerdigi seyi kabul edemiyorsaniz ve alternatifler konusunda anlagsmaya
varamiyorsaniz, o zaman diger tarafin onerdigine onay vermemek gibi bir seceneginiz
vardir ¢iinkii: Miizakere, taraflarin ortak kararlarina goniillii olarak onay vermeyi igerir.

(Kennedy, 1997).



Biitiin bu tanimlar dikkate alindiginda miizakereyi su sekilde tanimlayabiliriz: Miizakere,
ihtilaf halinde olan ve ¢ikmaza girmek yerine anlasmanmin daha avantajli olacagini
ongoren taraflarin kendileri icin vermesi kolay ama karst taraf icin degerli unsurlari
degis tokus ederek pozisyonlarimi ayarladiklari bir ¢atisma yonetim ve karar verme

stirecidir.

Giiniimilizde, takim tabanli organizasyonlarda orgiit iiyeleri, resmi bir ast-iist iligkisi
bulunmayan diger iiyelerle calisma zorunluluguyla karsi karsiya kalmaktadir. Ozellikle
matris organizasyon veya proje organizasyonlari gibi durumlarda bu kaginilmaz hale
gelmektedir. Bu tiir bir ortamda, ¢alisanlar siirekli olarak miizakere siireci i¢indedirler.

Dolayisiyla, miizakere, orgiitler igin biiylik bir 6neme sahiptir (Robbins, 2003).

1.2.Miizakere Siireci:
Miizakere siireci, literatiirde genellikle bir zaman serisi perspektifinden ele alinmakta ve
tipik olarak ardisik asamalar olarak siralanmaktadir (Lewicki vd., 1994). Ancak,
miizakerelerin asama sayilari literatiirde farklilik gdstermektedir. Bu dogrultuda, Douglas
(1962), miizakereleri ii¢ agsamal1 olarak degerlendiren ilk arastirmacilardan biridir ve bu
asamalar1 miizakere sinirlarinin belirlenmesi, bu sinirlarin arastirilmas: ve karar verme

siirecinin sonuca ulastirilmasi olarak tanimlamistir.

Miizakere siireci, genellikle li¢ ana agsamadan olusur: hazirlik, yiiriitme ve sonu¢landirma.
Bu asamalar, ¢esitli kaynaklarda farkli sekillerde tanimlanabilir. Ornegin, Goldman ve
Rojot (2003) miizakereleri, anlasma bulma ve bu anlasmay1 uygulama olmak tizere iki
asamada ya da organize olma, ayrilma, ortak bir ama¢ kabul etme ve ¢6ziim bulma
seklinde dort asamada incelemistir. Diger yandan, Sigr1 ve Varoglu (2018) miizakere
sirecini hazirllkk ve planlama, vyiiriitme, anlasma yapma ve miizakerelerin
degerlendirilmesi olmak {izere dort asamada ele almiglardir. Ancak genel olarak
bakildiginda miizakere siirecinin temelde ii¢ 6nemli asamasi oldugu goriilmektedir:
hazirlik agsamasi, miizakerenin yiiriitiilmesi ve sonug¢landirilmasi. Bu ¢alismada, Robins

(2003) tarafindan tanimlanan bu {i¢ agamal1 siire¢ temel alinmistir.



CAnlasmaya varma
eUygulamaya gecirme

onceliklerin
belirlenmesi eAna kurallarin
belirlenmesi

eHazirlik ve planlama «Tartisma ve agiklama
oTeklif, pazarlik ve

problem ¢6ziimii
— - —

Sekil 1. Miizakere Siireci (Robins, 2003)

1.2.1. Hazirlanma Asamasi

Bu asama, miizakerelere baslamadan once gergeklestirilen ilk agamadir. Bu asamada,
miizakerelere hazirlik yapilir ve asagidaki sorularin cevaplari aramaktir (Robbins, 2003):

* Miizakerenin dogasi nedir?

*  Durumun tarihgesi nasil gelisti?

* Hangi taraflar miizakerelere dahil olacak ve amaglari nelerdir?

* Kisinin miizakerelerden kendi beklentileri nelerdir?

» Karsi tarafin beklentileri neler olabilir?

» Karg1 tarafin tutumu, katilim seviyesi hangi asamada olabilir, gizli amaglar1 neler

olabilir?

» Karsi tarafin olasi iddialarina nasil cevap verilebilir?

Bu sorulara iliskin bilgiler toplandiktan sonra, bu bilgiler bir strateji olusturmak igin
kullanilmaktadir. Miizakereci hem kendisi i¢in hem de karsi taraf i¢cin miizakerelerle
ulasilacak anlagmaya en iyi alternatifini belirlemek amaciyla Miizakereye lyi Bir
Alternatif (Best Alternative to a Negotiated Agreement — BATNA) olarak bilinen bir
kavrami kullanmalidir. Roger Fisher ve William Ury tarafindan gelistirilen bu kavram,
bir anlasma saglanamamasi durumunda tercih edilecek eylem tarzini belirler. BATNA,
kars1 taraf ile yapilan bir pazarligin anlamli olup olmadigin1 ve miizakerelerden ne zaman

cekilmek gerektigini belirlemektedir (Luecke, 2008).




1.2.2. Yiiriitme Asamasi
Taraflar, hazirliklarin1 tamamladiktan ve bir strateji gelistirdikten sonra, miizakerenin
temel kurallarin1 ve prosediirlerini belirlerler. Miizakereyi kim gergeklestirecek,
miizakere nerede gerceklesecek, bir zaman kisiti var mi, hangi konular miizakere
edilebilir, miizakerede bir ¢itkmaza girilirse izlenecek bir prosediir tanimli m1 gibi sorulara

cevap aranmaktadir.

Bu asamada ayrica taraflar, birbirleriyle ilk tekliflerini ve taleplerini paylasirlar (Robbins,
2003, s. 411). Miizakereye acilis yapilirken, ilk adim1 atan tarafin 6nemi biiytiktiir. Acilis
teklifi, miizakerenin yiirlitme siirecini belirleyen en Onemli unsurlardan biridir ve
belirlenen stratejiye uygun olarak isbirlik¢i (diren¢ noktasina yakin) veya rekabetei

(direng¢ noktasina uzak) olabilir (Sigr1 ve Varoglu, 2018).

Miizakere stirecinde, taraflar baslangic pozisyonlarimi (0rn. fiyat beklentisi vb.)
acikladiktan sonra, taleplerini detaylandirarak ve destekleyerek ifade ederler. Bu siireg,
mutlaka rekabet¢i olmay1 gerektirmez; tersine, her iki taraf da taleplerinin 6nemini ve bu
taleplere nasil varildigini birbirine agiklar. Bu asamada, taraflar arasinda destekleyici
bilgi ve belge alisverisi gergeklesir (Robbins, 2003, s. 411). Bu bilgilendirme taktikleri
lic asamada degerlendirilir: Birinci asamada bilgiler agiklanir, ikinci asamada davraniglar
analiz edilir ve liclincli asamada yeni gercekler ortaya ¢ikarilarak dogru bilgiye ulagilir

(Schoenfield ve Schoenfield, 1991).

Anlagmaya ulagmak i¢in karsilikli taviz verme islemi, miizakerenin 6ziinii olusturur
(Robbins, 2003). Bir anlamda, tavizler olmadan miizakere gerceklesemez (Sigr1 ve

Varoglu, 2018).

Pazarlik ve ¢6ziim bulma asamasinda her iki taraf da rekabetci stratejiler kullanarak karsi
tarafin durumunu degistirmeye calisirken, ayni zamanda isbirlik¢i konularla en iyi
¢cozlimili aramaktadirlar. Bu siire¢, daha fazla bilgi paylasimi, teklif degisiklikleri, agik
veya gizli amag degisiklikleri, gii¢lii yonlerin yeniden ele alinmasi, taktik hileler ve karsi

taktikler gibi araglarla gerceklestirilir (Goldman & Rojot, 2003, s. 97).



1.2.3. Kapams Asamasi
Miizakerenin son asamasi, alinan Kkararlarin ve anlagsmanin resmilestirilmesini ve
uygulama/kontrol i¢in gerekli prosediirlerin olusturulmasini igerir. Ancak, bircok
miizakere silireci basit bir el sikisma ile sona erer (Robbins, 2003, s. 411). Miizakere siireci
karsilikli bir anlagmay1 hedeflese de bazi durumlarda bu miimkiin olmayabilir.
Miizakerelerde yapilan hatalardan ders ¢ikarilmast ve bu derslerin sonraki miizakere
siireclerinde uygulanmasi genellikle goz ardi edilen, ancak degerli bir asamadir (S1gr1 ve

Varoglu, 2018).

1.3. Miizakerede Kullanilan Taktik ve Stratejiler
Miizakere alaninda iliskili taktik ve stratejilerden bahsedilebilir. Miizakere stratejileri,
genel olarak miizakereye nasil yaklasildigiyla ilgilenir. Miizakereye hazirlik asamasinda,
toplanan bilgiler ve hedefler dogrultusunda hangi stratejinin uygulanacagina karar verilir.

Ardindan, bu stratejilere uygun olan taktikler belirlenir.

1.3.1. Miizakere Stratejileri:
Miizakerede, rekabet odakll ve igbirligi odakli olmak tizere iki temel stratejik yaklagim
one ¢ikabilmektedir (Robbins, 2003, s. 408). Bu stratejiler ayn1 zamanda kazan-kaybet ve
kazan-kazan olarak da adlandirilmaktadir. Bu iki strateji arasindaki temel farklar Tablo
1.1'de 6zetlenmistir.
1.3.1.1. Rekabet¢i Yaklasim Stratejileri:

Sifir toplamli yaklagim olarak da bilinen rekabet veya kazan-kaybet stratejisi, taraflardan
birinin kazang elde ettigi, digerinin ise kayip yasadigi bir sekilde gerceklesir (Sigr1 ve
Varoglu, 2018). Ornegin, bir iiriiniin satin alma fiyatiyla ilgili yapilan pazarlikta, her
kurus indirim diger tarafin kazancindan eksilir. Bu nedenle, sabit bir payimn boliisiilmesi
esasina dayanmaktadir. Bu yaklasimda genellikle, karsi tarafin hedef fiyatina ulagmanin
imkansiz oldugu veya karsi1 tarafin hedef fiyatinin adil olmadig: fikrini kabul ettirmeye
calisan (Robbins, 2003, s. 408), diisiik diizeyde bilgi paylasiminin oldugu, kisa vadeli
iligkilere odaklanan ve genellikle geleneksel (S1gr1 ve Varoglu, 2018) taktikler kullanilir.
Rekabet stratejileri, rekabetin yogun oldugu, daima kazanmay1 hedefleyen, sert tekliflerle
miizakerelere baslanan, miimkiin oldugunca az taviz verilmeye calisilan, duygusal

manipiilasyon taktiklerinin sik¢a basvuruldugu bir yapida ortaya ¢ikar (Cohen, 1997).



Rekabet stratejilerinde, taraflarin hedef noktasi ve diren¢ noktasi biiylik 6neme sahiptir.
Hedef noktasi, bir tarafin miizakere sonucunda elde etmek istedigi, istek noktasi veya
nihai hedef olarak adlandirilabilir. Direng noktasi ise taraflarin kabul etmeyecekleri en alt
noktadir ve her iki taraf da bu noktanin altinda bir anlagsmaya razi gelmezler. Rekabetci
strateji izlendiginde, her iki nokta da kars: tarafa gizli tutulur. iki direng noktas: arasinda
kalan bolge, Sekil 2.2'de gosterildigi gibi pazarlik, uzlagsma veya potansiyel anlagma alani

olarak adlandirilir (Lewicki, vd., 2007, s. 29-30).

Anlasma Alam

— A Tarafinmn istek Alam

1

A Tarafinin B Tarafinin A Tarafimm B Tarafinmn
Hedef Noktasi Diren¢ Noktas1 ~ Direng Noktasi Hedef Noktasi

A 4

< B Tarafinin istek Alani ——

Sekil 2. Pazarlik veya Anlagsma alam (Lewicki, vd. 2007)

1.3.1.2. Isbirlik¢i Yaklasim Stratejileri:
Isbirligi stratejileri, birlestirici, ¢ikara dayals, biitiinlestirici, kazan-kazan ve sifir toplamli
olmayan miizakere stratejileri olarak da adlandirilir (S1gr1 ve Varoglu, 2018). Rekabet
stratejilerinin aksine, isbirligi stratejileri, her iki tarafin da kazangh ¢ikabilecegi en az bir
kazan-kazan ¢oziimiiniin miimkiin oldugu durumlarda gegerlidir. Ozellikle kuruluslar
arasi iligkilerde, tim kosullarin esit oldugu durumlarda, isbirligi stratejileri rekabet
stratejilerine gore daha tercih edilebilir. Clinkii isbirligi stratejileri, uzun vadeli iliskilere
dayanmasi nedeniyle gelecekte tekrar birlikte calismay1 kolaylastirir. Her iki tarafin da
masadan kazangli olarak ayrildig: algisini olugturmaktadir (Robbins, 2003, s. 409). Buna
karsilik, rekabet stratejileri taraflardan birinin kaybettigi hissine yol agmaktadir. Taraflar
stirekli olarak birlikte ¢alismak durumunda olduklari durumda aralarindaki ayrimi daha

da derinlestirir (Robbins, 2003, s. 409).

Isbirligi stratejilerinde taraflarin ¢ift gdrevi vardir: her iki taraf igin de miimkiin olan en
yiiksek degeri yaratmak ve bu degerden en biiyiik pay1 almak. Genel inancin aksine,
kazan-kazan prensibi, tiim taraflarin istediklerini elde edecegi bir strateji degildir. Aksine,
taraflar kendileri i¢in daha az 6nemli olan ancak karsi taraf i¢in daha 6nemli konular1

belirleyip, ortak bir ¢oziim ararlar. Dolayisiyla, birden fazla konunun oldugu



miizakerelerde yaratici taraf one ¢ikar. Amaci, 6diin vermek yerine yaratici ¢oziimler

tireterek miizakereleri sonlandirmaktir (Luecke, 2008, s. 8).

Isbirligi stratejisi kullanildiginda, dért temel asama izlenir. Bu asamalar sunlardir
(Lewicki vd., 2007, s. 61): 1) Problemin tanimlanmasi, 2) fhtiyaclarin ve ¢ikarlarin ortaya
cikarilmasiyla birlikte problemin anlagilmasi, 3) Alternatif ¢éziimler bulunmasi ve 4) Bu
alternatiflerin degerlendirilip se¢im yapilmasu. ilk ii¢ asama deger yaratmay1 hedeflerken,

son asama bu degerden en biiylik pay1 almay1 odaklar.

Isbirligi stratejileri uygulamanin bazi 6n kosullar1 bulunmaktadir. Bu 6n kosullar arasinda
taraflarin ortak bir amaca veya hedefe sahip olmalari, birlikte ¢alismaya motivasyonlu
olmalari, bilgi paylasimina agik olmalar1 ve agik iletisim kurmalari, karsi tarafin
ihtiyaglarini dnemsemeleri ve anlamaya caligmalari, birbirlerine giivenebilmeleri, mevcut
pozisyonlarina inanabilmeleri ve esnek olmalar1 sayilabilir (Robbins, 2003, s. 410;

Lewicki vd., 2007, s. 76-81; Sigr1 ve Varoglu, 2018).

Tablo 1. Miizakerede Stratejik Yaklasimlar

Rekabet Odakh Stratejiler Isbirligi Odakh Stratejiler

Amag Pastadan en biiylik pay1 almak Pastay1 biiylitmek

Bir taraf i¢in en iyi sonucu elde Her iki taraf i¢in kabul edilebilir bir
Hedef

etmek sonug elde etmek

. Bir tarafin kazanc, diger tarafin Ortak ciktilarin
Motivasyon .
Kaynad kaybi1 (Kazan- kaybet) maksimizasyonu (Kazan-
ynagi
kazan)

Bilgi Paylasimi Diisiik seviyede Yiiksek seviyede
Ortam Giivensizlik Isbirligi ve giiven
Iigi ve Cikar Alam  Zit Ortak
Iliski Tiirii Kisa donemli iligkiler Uzun dénemli iliskiler

Coziim Tiirii

Ornek

Klasik

Araba-ev alimu, licret goriismesi,
bosanma goriismesi

Yaratici

Uzun vadeli ortakliklar, sirket
birlesmeleri, kontrat yenilemeleri

Kaynak: Sigr1 ve Varoglu, 2018
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1.3.2. Miizakere Taktikleri:

Miizakere stratejileri, silirekli uygulanan genis kapsamli stratejiler i¢in kullanilan kisa
vadeli ve uyum saglayici hareketler olan miizakere taktikleri tarafindan gergeklestirilir.

Miizakere taktiklerini farkli siniflandirmalar altinda inceleyen arastirmalar mevcuttur.
Ornegin, Schoenfield ve Schoenfield (1991), taktikleri bilgi kullanimina dayali taktikler,
duruma ozgii taktikler ve birden fazla miizakereci bulunan duruma uygun taktikler
seklinde, kullanilan taktigin temeline gore siniflandirmistir. Si1gr1 ve Varoglu (2018),
taktikleri kullanilan asama ve stratejilere gore ayirarak, miizakerelere hazirlik taktikleri,
miizakerenin baslangicindaki taktikler, miizakere esnasindaki biitiinlestirici taktikler ve
miizakere esnasindaki dagitici taktikler olarak ele almigtir. Luecke (2008) benzer bir
siniflama ile miizakere taktiklerini, kars1 tarafi masaya oturtma taktikleri, iyi bir baslangic¢
yapma taktikleri, kazan-kaybet miizakereleri i¢in taktikler, birlestirici miizakere taktikleri
ve genel taktikler olarak ele almistir. Bu ¢alismada, miizakerelerde kullanilan taktikler,
hem literatiirde daha sik rastlanmasi hem de konu biitiinliiglinii daha iyi yansitmasi
degerlendirildigi i¢in, asamalara gére ayrilarak, hazirlik ve baglangic agsamasi taktikleri,

yliriitme asamasi taktikleri ve sonuglandirma taktikleri olarak sunulmustur.

1.3.2.1. Miizakerede i1k Teklifin Etkisi:
Bahsedilen miizakere taktikleri arasinda bu calismanin da bagimsiz degiskenlerinden
olmasi tasarlanan ve miizakere arastirmalarinda miizakere sonucunu yiiksek oranda
etkiledigi goriilen “Ilk Teklif” konusu 6zellikle incelenmistir. ilk teklif, miizakere
arastirmalarinda biiyiik ilgi gérmiistiir (Ochs ve Roth 1989; Kristensen ve Gérling 2000;
Galinsky ve Mussweiler 2002). Lipp, Smolinski ve Kesting (2023: 2), ilk teklifi
"miizakere eden taraflardan biri tarafindan sunulan ilk uzlasma teklifi" olarak
tamimlamistir; satis miizakerelerinde Ornegin, bu genellikle bir fiyattir. ilk teklif,
miizakerelerde kritik bir am1 temsil eder ve bu ani, miizakerelerin gergek baslangici
anlaminda degil, anlagma i¢in somut tekliflerin degisimi ve tartigmasinin baglangici
olarak adlandirilir. Lewicki, Saunders ve Barry'nin (2010) faz modeline gore, bu asama,
hazirlik, iliski kurma, bilgi toplama ve bilgi kullanma asamalarini takip eden "teklif

verme" agamasina karsilik gelir.
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Aragtirmacilar, ilk teklif ile miizakerenin sonucu arasinda giiglii bir iligki tespit
etmiglerdir. Orr ve Guthrie'nin (2006) 16 arastirma makalesini kapsayan bir meta-
calismasinda, ilk teklif ile miizakere sonucu arasinda yaklagik r=0.5'lik bir iliski tespit
edilmistir. Ilk teklif ile miizakerenin ekonomik sonuglari arasindaki bu pozitif iliski
genellikle capa etkisi (Tversky ve Kahneman 1974) ile agiklanir. Capa etkisi, bahsedilen
sayisal bir deger ile sonraki bir karar arasindaki iligkiyi tanimlar; Tversky ve Kahneman
(1974), katilimcilarin bir sans c¢arkinm1 dondiirdiigi ve ardindan tahmin sorularini
yanitladigi bir deneyde bu etkiyi gostermislerdir. Tahmin sorusu, sansa dayali carkta
gosterilen rastgele sayidan etkilenir ya da ¢apa edilir. Bu ¢apa etkisi, miizakereciler

tarafindan kullanilabilecegi one siiriilen bir etkidir.

Ancak, arastirmalar ayn1 zamanda ilk tekliflerin "dogru" miktar dnerilmediginde aksine
sonuclar dogurabilecegini de gdstermistir (Wang, Zhang ve Han 2008). ilk teklifler,
iligkilere zarar verebilir veya asiriya kagarlarsa ¢ikmaza yol acabilir; yeterince iddiali
degilse, daha diisiik bir ekonomik sonuca yol agabilirler. Ayrica, istenmeyen bilgi ifsasina
neden olabilirler (Loschelder vd. 2014). Bu bulgular, Thompson'in (2001: 68) ilk teklifler
icin dilimleme stratejilerini gelistirmesine yol agti. Bu stratejiler, miizakere
arastirmalarinda ve egitiminde bir standart olarak ortaya ¢ikti. Soyle ki:
o "[Ik teklifi yap (hazirlikliysan)."

e "Diger taraf ilk teklifi acarsa hemen yeniden capa yap."

Bu stratejiler, genel olarak ilk teklifi yapmanin faydalarini yansitmaktadir. Aragtirmada
da literatlirde miizakere sonuglarina bu denli etki yaptig1 bilinen “ilk teklif” unsurunun da

arastirma modeline dahil edilmesinin faydali olacagi sonucuna varilmistir. (Lipp, 2023).

Bir sonraki alt-boliimlerde yukarida verilen miizakere kavram ve siirecinin nihayetinde
ortaya ¢ikan ve ¢alismanin da bagimli degiskenlerini olusturan miizakere performansinin
yazinda nasil tanimlandig1 ve Slgiimlendigi iizerinde durulmustur. Ardindan miizakere
kavram ve siireglerinin isletme ve yonetim siireglerindeki uygulamalar ile ilgili yazin

derlemesi sunulmustur.
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Tablo 2. Miizakere Adimlarma Gére Taktiklerin Ozeti

Miizakere Asamas1  Ilgili Olasi Taktikler ve Kisa Tanim

Hazirlanma ve e Miizakere ortamini hazirlamak i¢in talepkar olma.
Baslangig e Uzman yardim alarak teknik bilgi veya itibari artirmak.

e Giindemi belirleme ve kontrol etme, inisiyatifi ele gegirme.

o ittifaklar kurarak kars: tarafin kararlarini etkileyebilecek iigiincii taraflarla isbirligi yapma.

e Medya ve toplum baskisi olusturma, toplum ¢ikarlarini etkileme potansiyeli olan miizakerelerde karsi tarafi toplum baskisiyla zorlama.

o Ik teklifi yapma veya kars1 tarafin teklifini beklemek.

o Kirmuz gizgiler belirleme, miizakerede dezavantaj yaratabilecek konular: giindem disinda tutma.

e Miizakere konularini ayirarak tek tek ele alma, 6nemli konulara dncelik verme.

o Miizakere havasini kontrol etme, miizakerelerin gerceklestigi durumu etkileme.

o Segici bilgi agiga vurma, kars1 tarafin beklentilerini etkilemek i¢in bazi bilgileri agiga vurma veya saklama.
Yiirtitme Asamasi o Tekliflere cevap isteme: Kars1 tarafa daha nce sunulan tekliflere veya pozisyonlara net bir cevap veya karsi teklif istemek.
Taktikleri e Deneme teklifleri ve siirpriz etkisi: Kargi tarafin ger¢ek hedeflerini anlamak i¢in mantiksal akisin diginda teklifler sunmak ve tepkilerini gézlemlemek.

e Sabirli davranma ve sessizlik: Aceleci tepkiler vermemek ve karsi tarafin teklifini yenilemesini tesvik etmek igin provokasyonlara sessiz kalmak.

e Miizakereden ¢ekilmis gorillme: Miizakereden ¢ekilmek niyeti olmasa da, ¢ekilmis izlenimi vermek ve karsi tarafin daha fazla taviz vermesini saglamak.

¢ Sondalama: Genel konular lizerinden bir konugma baslatarak kars: tarafin derinlemesine bilgisini 6grenmeye ¢alismak.

e Yaniltma/Aldatma: Kars: tarafi bagka konulara yonlendirmek, hassas konulardan uzaklastirmak ve yanlis algi olusturmak.

o Sarth teklifler yapma: Yeni tekliflerin diger konularin ¢oziilmesine bagli oldugunu ifade etmek.

o Kazan-kazan Onerileri olusturma: Karsi taraf icin dnemli olan tavizleri vererek, iliskiyi koruyarak karsilikli kazanimlar saglamak.

o Gii¢ kullanma: Diger tarafa kars1 kontrol, otorite ve tahakkiim uygulamak.

® Yeni konular 6ne siirme: Miizakerelerin tikanmasi durumunda yeni konular ortaya atarak ilerlemeyi saglamak.

o Goriigmeleri kasitli olarak ¢ikmaza siiriikleme: Kars1 tarafin tepkisini 6lgmek i¢in gérismeleri tikamak veya ¢ikmaza sokmak.

e Geri adim atma: Kisa vadeli kiigiik kayiplarla uzun vadeli kazanglar elde etmek.

o Smurl yetkiye sahip oldugunu belirtme: Miizakerede bazi konulara girmeme istegini ifade etmek ve yetkili kisilerin gelmesini talep etmek.

e Grup halinde miizakere ve iyi polis/kotii polis taktigi: Birden gok kisinin katildig1 miizakerelerde avantajlar1 ve dezavantajlari kullanmak. Tyi polis, kotii polis roliiyle miizakerelere yaklagmak.
Sonuglandirma Miizakerelerde kullanilan bazi taktikler sunlardir: emrivaki yapma, kars: tarafin geri ¢ekilmesine olanak saglama ve ¢abuk sonlandirma. Emrivaki, karsi tarafi zorlayarak reaksiyonunu gézlemlemeyi amaglar.
Asamas1 Taktikleri Kars: tarafin geri ¢ekilmesine olanak saglama, prestij kaybetmeden geri ¢ekilmesine izin verir. Cabuk sonlandirma ise ilerlemeyen miizakerelerde anlasma saglamak i¢in farkin paylasimini ve orta noktada

bulusmay1 hedefler. Bu taktikler dikkatli kullanilmalidir, aksi takdirde basarisizlik ve geri ¢ekilme riski olusabilir.

Kaynak: Si1r1 ve Varoglu, 2018, Schoenfield ve Schoenfield, 1991
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1.4.Miizakere Performansi — Objektif (Nesnel) ve Oznel Deger
Literatiirde miizakere performansini 6lgmek i¢in pek ¢ok farkli kriter kullaniliyor olsa da
agirlikli olarak miizakere performansi denince aragtirmacilar miizakerenin sonucuna
yogunlagmislardir. Bu alanda miizakere performansinin Ol¢iimii icin iki degisken

tanimlanmaktadir Objektif ve Oznel deger (Curhan vd., 2006).

Miizakere dogasi geregi taraflar arasinda nesnel konularin ve sosyal iliskilerin degis
tokusunu iceren bir siiregtir (Watzlawick vd., 2011). Miizakerenin dogal yapisi, bu iki
bileseni ayristirmay1 zorlastirir. Bu nedenle, etkili miizakere, taraflar arasindaki iliskiyi
kurmak ve siirdiirmek i¢in sadece normatif analizlere ve rasyonel ilkelere dayali nesnel
sonuglart (Nash, 1953) degil, ayn1 zamanda sosyal algiya dayali miizakerenin 6znel

boyutunu (Allport, 1955) da dikkate almalidir.

Bu ikili boyut, miizakere performansini 6lgmek i¢in Thompson (1990)’u iki tiir miizakere
sonucu Olgiimlemeye yoneltmistir: ekonomik ve psikososyal sonuglar. Psikososyal
sonuclar, miizakere durumu, kars1 taraf ve miizakerecinin kendisi olmak iizere {i¢ algidan
olusur. Bu ii¢ algisal yonlendirme, sosyal miizakere faaliyetinde is birligi gerektiren kars1
tarafi onemli Ol¢iide etkiler (Thompson ve digerleri, 2010). Bu nedenle, miizakerecilerin
cinsiyet gibi bireysel ve sosyodemografik 6zellikleri, bu algilar etkileyebilir (6rn. Mazei

vd., 2015) ve miizakere siirecinde analiz i¢in bir firsat sunar.

Thompson'in (1990) miizakereyle ilgili li¢c boyutlu kavramsal ¢ercevesi, Curhan ve
digerleri (2006) tarafindan Aragsal Sonug ad1 verilen dordiincii bir alginin eklenmesiyle
genigletilmistir. Bu faktor, miizakerecilerin iirettikleri duygular1 ve algilar1 igeren nesnel

deger ile 6znel deger arasinda bir baglant1 goérevi goriir.

"Oznel Deger" 6nemlidir ¢iinkii igerisinde bir fayda barindirir, nesnel degerin basarisini
olgebilir ve gelecekteki miizakerelerde nesnel degeri artirabilir. Oznel degerin
miizakeredeki Onemine ragmen, psikososyal sonuglar hakkinda ekonomik sonuglara
kiyasla daha az arastirma yapilmistir fakat son yillarda bu trend degisim gostermeye

baglamistir.
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Son yillarda yapilan ¢esitli arastirmalar, 6znellik degiskeninin miizakerelerde nicel
faktorlerin  baskinligmi sorgulayarak ortaya ¢ikmasma neden olmustur. Ornegin,
Venkiteswaran ve Sundaraj (2020) yayinladiklar1 ¢alismada, ofke ile 6znel deger
arasindaki iliskiyi inceleyerek, miizakereler sonucunda hissedilen 6fke ile 6znel deger
arasinda yiiksek bir ilisgki oldugunu ve bireylerin gelecekteki miizakerelerde basari
sanslarin1 artirmak i¢in 6znel deger sonuclarini kullanabileceklerini kesfetmislerdir.
Diger caligmalar da, miizakereleri olumlu yorumlayan bireylerin, olumsuz
yorumlayanlara gore nicel ve 6znel deger agisindan daha basarili olduklarini ortaya

koymustur (Turetsky vd., 2023; Curhan vd., 2010; Thompson, 1990).

Miizakerede 6znel sonucu 6lgiimleyebilmek i¢in diinya literatiiriinde tek olan Curhan ve
digerlerinin 2006 yilinda gelistirdigi “Miizakerede Oznel Deger Envanteri (MODE)”
baslikli 6lgegin kullanilmasi arastirma kapsami i¢in uygun goriilmiistiir. Fakat bu dl¢egin
daha once Tiirk¢e’ye uyarlamasi yapilmadigi i¢in, bu doktora tez ¢aligmasinin bir pargasi

olarak Olgegin Tiirk¢e’ye uyarlamasi ayr1 bir 6rneklem kullanilarak gerceklestirilmistir.

Bu bilgiler 1s181inda miizakeredeki “Objektif sonuglar”, genellikle somut, 6l¢iilebilir ve
dis gozlemciler tarafindan dogrulanabilir sonuglardir. Bu tlir sonuglar, miizakere
siirecinin net ve agik¢a belirlenebilir kazanglarini veya kayiplarim ifade eder. (Ornekler:
Anlagsmanin maddi degeri (fiyat, maas, indirim oranlar1 vb.), Sozlesmenin siiresi veya

teslim tarihleri, Anlasmanin kapsami ve sartlar1 (hizmet kosullari, garanti siireleri vb.)).

Miizakeredeki “Oznel Sonuglar” ise kisisel algilar, degerlendirmeler ve hissiyatlar ile
ilgili olup, miizakere siirecinin bireylerin hissiyatlarina ve iligkilere olan etkisini yansitir.
Literatiirde 6znel sonuglar1 dlgebilen tek giivenilir dlgegin “MODE” oldugu literatiirde

pek ¢ok defa teyit edilmistir (Lago vd., 2020).

Her iki tiir sonu¢ da miizakere siirecinin anlasilmasi ve degerlendirilmesi i¢in 6nemlidir.
Objektif sonuglar, anlagmanin somut yonlerini ele alirken, 6znel sonuglar miizakerenin
insan iliskileri ve psikolojik etkileri izerinde durur. Etkili bir miizakere yonetimi, her iki
tiir sonucun dengesini gézetmeyi ve taraflarin hem somut hem de duygusal ihtiyag¢larini

karsilamay1 amaglar.
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1.5.Yonetim Siireclerinde Miizakere
Yonetim siireglerinde miizakere hem dis hem de i¢ iliskilerde etkili bir ara¢ olarak
kullanilmaktadir. Isletmelerde, bireysel ve gruplar arasi iliskilerde miizakerenin 6nemi
biiyliktiir. Bir yandan, ¢alisanlar arasi1 ve yoneticiler arasi iicret goriismeleri, strateji
olusturma ve ¢atigma ¢oziimlemesi gibi durumlar s6z konusu iken, diger yandan biitce
planlamalari, departmanlar arasi koordinasyon, isletmenin yeniden yapilanmasi ve
katilime1 yonetim uygulamalar1 miizakere siireclerini gerektirir. Dis iliskilerde ise,
isletmeler arasi, isletme-sendika, isletme-kurucu ve isletme-miisteri iliskilerinde

miizakere siirecleri 6n plana ¢ikmaktadir (Bergmann, 1997).

Miizakereci yoneticilerin ii¢ temel kimligi bulunur: Bireysel, kiiltiirel ve kurumsal.
Bireysel kimlik, kisinin fiziksel ve zihinsel 6zellikleri, cinsiyeti, yasam tecriibeleri, inang
ve degerleri ile sekillenir. Kiiltiirel kimlik, kisinin ait oldugu toplumun ve meslek
gruplarmin etkisiyle gelisir. Kurumsal kimlik ise, kisinin isletme i¢indeki pozisyonu,
statiisii ve yetkileri ile ilgilidir. Miizakere siireglerinde, yoneticinin bu li¢ kimligi
arasindaki dengeyi korumasi ve kurum tarafindan kendisine verilen yetkilerin farkinda

olmasi dnemlidir (Delivré, 2022).

1.5.1. isletme ici Miizakereler
Isletme ici miizakere siirecleri, amac belirleme, kaynak kullanimi, departmanlarin
islevleri, calisanlara verilen gorevler ve problem ¢6zme siireclerinde etkin rol
oynamaktadir. Hem dikey hem de yatay iliskilerde, karsilikli ve dolayl iliskilerde
miizakere siiregleri 6nemlidir. Yoneticilerin, karar verme ve miizakere siireclerini ayri
tutmalari, karisiklig1 6nlemek ve etkin yonetim saglamak i¢in gereklidir. Acil durumlarda
hizli karar almak ve miizakereleri, is akisin1 aksatmayacak sekilde yonetmek onemlidir.
Isletme i¢i miizakerelerde, giic dinamikleri ve duygusal yiikler, miizakere siirecini
etkileyebilir ve kisisel iliskilere odaklanmak bazen sorunlar1 derinlestirebilir (Dupont,

1991).
Isletme ici catigmalar, isletmenin temel hedefleri ile ydneticilerin kisisel bakis agilari

arasindaki farkliliklardan kaynaklanabilir. Yoneticilerin, isletmenin genel amaglarina

hizmet etmek icin miizakere yapmalar1 gerekirken, kisisel kimliklerini de 6n plana
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¢tkarmalar1 miimkiindiir. Isletmenin biitiinliigii, misyon ve stratejilerin acik olmamasi

durumunda tehlikeye girebilir (Roussillon, S., 1996).

Isletme ici miizakereler genellikle hazirliksiz ve giinliik akis icinde gergeklesir.
Organizasyon i¢indeki miizakere siire¢leri, karsilikli bagimlilik ve ortak amaglar etrafinda
donmektedir. Gli¢ miicadeleleri ve manipiilasyonlar, uzun siireli ¢atigmalara ve hedeflerin
unutulmasina yol agabilir. Giiven, bu tip miizakerelerde giigten daha etkilidir ve
gelecekteki coziimlerin isletmenin dengesini korumasi ve kiiltliriinii  gelistirmesi

gereklidir (Minibas, 2001).

1.5.2. isletme Dis1 Miizakereler
Ortak girisimlerde (joint venture) yapilan miizakerelerde, ortak girisimin hedefleri,
kaynaklar1 ve ana isletme ile iliskiler gibi konular ele alinir. Isletmeler arasi ticari
miizakereler ise, lirlin veya hizmet aligverisini, ekonomik, teknik ve hukuki konulari

kapsar ve uzun siireli iligkilere zemin hazirlar (Minibas, 2001).

Ticari miizakerelerde, miizakerecilerin davraniglarina bakildiginda, farkliliklarin oldugu
ve li¢ grup halinde incelenebilecegi goriilmektedir. Miizakereciler, ya (1) kendi amaglari
tizerine odaklanip, sozii elinde tutmaya, karsi tarafi etkilemeye hatta baski kurmaya
calisirlar ya (2) stratejileri karsi tarafla iliski kurmak tizerine kurulmustur, pazarlik ve
uzlagma ile ¢ézlime gitme egilimindedirler ya da (3) yeni olanaklardan, gelismeden yola
cikarak igbirligi kurmaya c¢aligirlarsa da amaglari agik degildir. Birinci durum, uzun siireli
bir ticari iliski kurulmasim engeller. Ugiincii durum, miizakereyi saptirma isteginin bir
sonucu olabilecegi gibi miizakerecinin istek ve amaglarin1 karistirmasi veya amaglarini

somutlastiramamasi sonucu da olabilir (Dupont, 1991).

Miizakere siireclerinde, miizakerecilerin farkli yaklasimlari ve amaclar dikkate
alinmalidir. Farkli kiiltiirler arasindaki miizakerelerde, kiiltiirel normlar ve iliski bigimleri
onemli rol oynar. Ornegin, Asya, Rusya, Arap iilkeleri, Japonya, Kuzey Amerika ve Latin
Amerika'da miizakere stilleri ve yaklasimlari farklilik gésterir. Ornegin, Asya’da tasarruf
oncelikli konudur, sabirsizlik s6z konusudur ve sorular dogrudan sorulmaz. Ruslar ise,

kanit getirmeye onem verirken iliskiyi geri planda birakirlar, taviz vermek onlar i¢in
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zayifliktir ve teslim tarihini dnemsemezler. Arap kiiltiirlinde ise miizakere, duygusal
yonelimlidir ve uzun siireli iliski yanlisidirlar, taviz verebilirler, teslim tarihine saygi
gosterirler. Miizakereciler karsi tarafin kiiltiirel 6zelliklerini bildikleri zaman ya bu
ozelliklere uygun davranip giiven ortami yaratir ya da karsi tarafin davraniglarinin
kaynagini anlayabileceklerinden olumsuz tepkiler vermekten kagmabilirler (Steers,

1991).

Sendikalarla yapilan miizakereler, isletme dis1 iliskilerde 6zel bir 6nem tasir. Biiyiik
isletmelerde sendikalasma daha yapilandirilmigken, kiiciik ve orta biiylikliikteki
isletmelerde sendikalasma daha degisken bir yapidadir. Isverenler ve sendikacilar
arasindaki miizakere yaklasimlar1 ve stratejileri farklilik gosterir ve ulusal diizeydeki

sendika miizakerelerinde isbirligi anlayis1 daha baskindir (Touzard, 1998).

Bu boliimde miizakere kavrami, siireci incelenmis, performansinin Olglimii ve is
diinyasinda uygulamalar ile ilgili yazin tarama sonuglart sunulmustur. Arastirmada da
kullanilacak miizakere ile ilgili kavramlarin genel tanimlanmasi yapilmistir. Bundan
sonraki boliimde ana arastirma konusu olan bireysel farkliliklarin miizakerelere etkisinin

bilimsel yazinda tarama sonuglari1 sunulacaktir.
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2. BIREYSEL FARKLILIKLAR ve MUZAKERE

Siirekli olarak miizakere ederiz, sadece arabalar ve is teklifleri gibi biiyiik degerli
esyalarla ilgili degil, ayn1 zamanda giinliik konularla da, ev islerini kimin yapacagindan,
fatura 6demelerini kimin yapacagina, yash aile iiyelerini kimin bakacagina ve hatta iste
gec kalmanin sorun olup olmayacagina kadar her konuda. Bu béliimde 6nce miizakere ile
ilgili bilimsel aragtirmalarin genel bir tarih¢esinden bahsedildikten sonra bu aragtirmalar
icinden oOzellikle bireysel farkliliklarin miizakere iizerinde etkileri hakkindaki literatiir

taramasinin aragtirma sorular1 kapsamindaki sonuglar1 verilecektir.

2.1.Miizakere Arastirmalarinin Gelisimi
Miizakere kendi dogasi geregi ekonomi, isletme, uluslararasi iliskiler, psikoloji ve
sosyoloji gibi pek ¢ok bilim dalindan arastirmacinin ilgi alanina girmis ve sonuglarinin
insan, ekonomi ve kurumlar {izerindeki etkisi sebebiyle de sikc¢a arastirma konusu
olmustur. Yirminci yiizyil ortalarinda, soguk savas'in jeopolitik karmasikliklari nedeniyle
agirlikli olarak aragtirilmaya baglanan bu alan, ¢esitli temalar1 ve metodolojileri icerecek

sekilde gelismistir (Cohen, 2023).

Mary Parker Follett'in 1920'ler ve 1930'lar "biitliinlesik miizakereler" {izerine erken
calismalari, karsilikli ¢ikarlara odaklanma temelini atmistir (Cohen, 2023). Ancak,
miizakere arastirmalart 1950'ler ve 1960'lar kadar belirgin bir alan olarak ortaya
citkmamustir. Nitekim ¢alismanin bir parcasi olarak APA Psycholnfo veri tabani (peer
reviewed) lizerinden bagliginda ‘negot*’ kelimesi ile yapilan tarama sonucu tarihsel bazl
siralama sonuglarina bakildiginda 1965 yilinda sadece bir adet bilimsel yayin bulunurken
2000 y1linda bu say1 980°e ve 2022 sonu itibariyle de yaklagik 25bin makaleye ulagsmaistir.
Buradan da miizakere alaninda 6zellikle son 25 yil icerisinde bilimsel arastirmalarin hizla

artt1ig1 sdylenebilir.

Miizakere arastirmalari, insan davraniginin rasyonelligini temel alan oyun teorisinden
yola ¢ikmaktadir. Oyun teorisi, katilimcilarin rasyonel kararlar aldig1 temsili modeller
sunmaktadir ve miizakere incelemeleri igin saglam bir temel olusturmaktadir. Ozellikle

“tutuklunun ikilemi” gibi modeller, karsilikli rasyonel kararlar {izerinde durur. Bu
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modellerde, her iki tarafin da kazanabilecegi veya bir tarafin kazanirken digerinin
kaybettigi sifir toplamli ve sifir toplamli olmayan oyunlar incelenmektedir (Touzard,

1998).

Sosyal psikoloji, rasyonel davramiglarin yanmi sira gergek davraniglari ve gatisma
ortamlarinda bireylerin zihinsel, duygusal ve davranigsal siireglerini de inceler. Sosyal
psikologlar, 1970'li yillara kadar oyun teorisinin etkisinde kalarak “tutuklunun ikilemi”
gibi modelleri deneysel olarak kullanmislar, ancak bu dénemden sonra sosyopsikolojik

faktorlere daha fazla odaklanmiglardir (Minibas, 2001).

Sawyer ve Guetzkow gibi arastirmacilar, miizakere siirecinin incelenmesine yonelik
modeller gelistirerek, miizakere siirecini ve sonuglarini etkileyen faktorlerin cesitliligine
dikkat ¢ekmislerdir. Walton ve McKersie'nin modeli ise miizakereleri dort boyutta
inceleyerek, rekabet ve isbirligi stratejilerini, bireyler arasi iligkileri ve igsel/digsal
nedenleri ele almistir. Stevens, bu modeli bireyler arasi iliskiler boyutunda gelistirerek,

catisma ve tutumlar tizerinde durmustur (Minibas, 2001).

1980'li yillardan sonra, 6zellikle Harvard’li profesorler Fisher ve Ury’nin “Getting to
Yes” adli kitabmm (1981) miizakere alanma tanittg "llke Temelli Miizakere"
yaklagiminin arastirmacilar i¢in yon gosterici bir etkisi olmustur. Geleneksel ¢ekismeli
miizakereden bir degisim olan bu yontem, insanlari sorunlardan ayirmayi, ilgi alanlarina
odaklanmayi, karsilikli kazang segenekleri liretmeyi ve nesnel karar verme kriterlerini

kullanmay1 vurgulayarak bilimsel arastirmalara yon vermistir (Thompson, 2004).

90 yillarin sonlari, kiiltiiriin, duygularin ve iletisim unsurlarinin miizakere tizerindeki etki
ve rollerini anlamak i¢in Onemli gelismelere sahne olmustur. Pek c¢ok bilim insani
globallesmenin de etkisi ile kiiltiirlerarasi miizakereleri arastirirken, digerleri de duygusal
boyutlar1 incelemistir. 21. ylizyilla girerken ise, biligsel psikoloji ve davranigsal
ekonomiyle biitiinlesme daha belirgin hale gelmistir ve arastirmacilar beklenti teorisi
lizerine ¢alismalari, biligsel yanilgilart ve mantiksiz davraniglart inceleyerek alana etki

etmistir (Warren & Loes, 2019).
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Son donem miizakere arastirmalari, bireysel farkliliklarin etkisine ozellikle
odaklanmistir. Kisilik ozellikleri, biligsel stiller, duygusal zekd ve bireysel deger
sistemlerinin miizakere siiregleri ve sonuglar tizerindeki etkisi aragtirmacilarin odagina
girmistir. Ornegin, disa doniikliik veya uyumluluk gibi dzelliklerin bir miizakerecinin
tarzin1 ve etkinligini etkileyebilecegi gosterilmistir. Benzer sekilde, yiiksek diizeyde
duygusal zeka, hem kendini hem de digerlerini anlama ve yonetme yetenegi nedeniyle

daha iyi miizakere sonuglarina baglanmistir (Elfenbein, 2020).

Psikolojik degerlendirme ve veri analitigi alanindaki ilerlemeler, bireysel farkliliklar
daha ileri seviyede incelemeye olanak saglamistir. Calismalar, kisilik 6zelliklerini ve
biligsel stilleri 6lgmek i¢in psikometrik testler kullanmis, ger¢cek zamanli miizakere
senaryolarinda bu 6zelliklerin nasil ortaya ¢iktigina dair iggoriiler saglamak icin simiile

edilmis miizakerelerde davranis analizi yapilmistir (Thompson, 2004).

Miizakere aragtirmalarinda deneysel oyunlarin yani sira arastirmalarda simiilasyonlar da
kullanilmaya baslanmis, bu simiilasyonlar is ve uluslararas1 miizakerelerin benzerlerini
olusturarak, gercekei miizakere ortamlarinin yaratilmasina katkida bulunmustur. Gézlem
yontemi de gercek miizakereleri incelemek igin kullanilmis, ancak bu yontemin zorluklari

da ortaya ¢ikmistir (Warren & Loes, 2019).

Katilimer gozlemi ve goriismeleri de iceren etnografik (tlimevarimsal) yontemler,
miizakerelerdeki kiiltiirel etkilerin anlasilmasinda ¢ok énemli olmustur. Son zamanlarda
teknolojik gelismeler, simiilasyonlarda yapay zeka ve makine 6greniminin kullanilmasina
olanak taniyarak miizakere stratejilerini ve sonuglarini modellemek ve analiz etmek i¢in
yeni yollarin arastirmalarina odaklanmaktadir (Heras vd., 2023). Genel olarak, miizakere
aragtirmalarimin temel amaci, miizakerecilerin en iyi ¢dzliime nasil ulasabilecegine dair

ipuclar1 saglamaktir.
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2.2.Literatiir Taramasa:
Gilinlimiizde miizakere literatiiriinde, bireysel faktorlerin miizakeredeki basari iizerinde
onemli bir rol oynadig1 kabul edilmektedir. Arastirmacilar yillar boyunca, hangi kisilik
tiplerinin ve bireysel 6zelliklerin miizakerede basarili oldugunu, bu 6zelliklerin dogustan
mi1 yoksa sonradan m1 kazanildigini (Thompson, 2005) gibi sorulara cevap aramislardir.
Ancak, miizakerelerde mutlak basarty1 getiren bireysek 6zellikler konusunda uzlasmaya
varilamamistir (Thompson, 1990) ve miizakere basarisinin durumsalligina bagli olarak
ayn1 kisilerin benzer miizakerelerde farkli sonuglar elde edebilecegi One siiriilmiistiir

(Elfenbein vd., 2008, s. 1473).

Geleneksel bilgelik, bu tiir faktorlerin, bazi insanlarin miizakere sanatinda digerlerine
gore neden daha basarili olduklarim1  agiklamaya yardimci olabilecegini
diistindiirmektedir. Ancak, yillar boyunca aragtirmacilar, bu sagduyu fikrini dogrulamada

zorluk yasamislardir.

Gercekten de, biiyiikk Olgekli derleme makaleleri, miizakere basarisiyla
iligkilendirilebilecek bireysel o6zellikleri bulma konusunda kétiimser bir tutum
sergilemistir (Lewicki, Saunders ve Barry, 2014; Thompson, 1990) veya bu faktorlerin
Oonemli bir rol oynamadig1 ya da roliiniin biraz gizemli oldugu sonucuna varmislardir. Bu
sonucu hakli ¢ikaran 6zellikle Rubin ve Brown'un (1975) bir derlemesi etkili olmustur.

O donemde mevcut olan sinirh sayidaki bireysel farkliliklar tizerine yapilan arastirmay1
kapsayan bu calisma, giiclii ifadelerle yapilan sonuglar ¢ikarmis ve bu konunun daha fazla
takip edilmesinin yanlis oldugunu belirtmistir. Kétiimser sonuglarin ¢ogu ya bu ¢alismay1
ya da bu calismay1 referans alan c¢alismalar1 referans gdstermistir (Sharma, Bottom ve
Elfenbein, 2013). Bu sekilde, kitap bireysel farkliliklar konusunda arastirmalara soguk

bir etki yapmis ve uzun yillar boyunca konu biiyiik dl¢iide terk edilmistir.

Konuya olan ilgi 6zellikle 2000’11 yillarin baslarinda yeniden artig gdstermeye baslamistir
(Elfenbein vd., 2008). Bir¢cok arastirmaci, bireysel farkliliklarin 6nemli oldugu
diisiincesinden ilham alarak ve popiilerliginden bagimsiz olarak konuyu ¢alismaya devam
etmistir. Bu ivmelenen arastirma sayisi ertesinde Elfenbein ve diger meslektaslar1 2015

yilinda yayinladiklar1 bir meta veya derleme calismasiyla o giine kadarki ¢aligsmalari
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inceleyerek Ozetlemis ve arastirilmasi onemli olabilecek bireysel farklilik konulariyla

ilgili arastirmacilara yon gostererek bu alanda aragtirmalarin devam etmesinin degerli

oldugunu savunmuslardir.

Yapilan meta analiz ¢aligsmalar1 bu konudaki arastirmalarin genel olarak bes kategori

altinda 6zetlenebilecegini gostermistir. Bu kategoriler ve drnekleri Sekil 3’te Elfenbein

vd. 2015 ¢alismasindan uyarlanarak sunulmustur. ilerleyen boliimlerde her bir kategori

altindaki yazin tarama sonuglar1 verilmistir.

2. Yetenekler / Beceriler
(Abilities)

1. Kisisel Ozgeg¢mis Ozellikleri
(Personal Background Characteristics)

* Cinsiyet
¢ Kaltar
* Miz. Tecriibesi

* Yas
¢ Cekicilik
e Yiiz-Alin Orani

* Bilissel zeka
* Duygusal zeka

* Yaraticilik
* Kiltirel zeka

4. Motivasyonlar / Gidiiler
(Motivations)

* Kendisiyle ve
kisinin miizakere
ortagiylailgili
endisesi

™M

* Biligsel
karmasiklik
* Risk egilimi

3. Kisilik Ozellikleri
(Personal Traits)

Disadonikltk
Uyumluluk
Duristlik
Nevrotiklik

e Agiklik

* Benlik saygisi

¢ Pismanlik egilimi
* Makyavellizim

5. Beklentiler ve inanglar
(Expectations and Beliefs)

0Oz Yeterlilik
Mizakerenin
ogrenilebilecek
beceri olmasi
inanci

* Uygun davranis
* Sonug beklentisi
* Etik degerler

Sekil 3 — Miizakere Arastirmalarinda Bireysel Farkhklarin Kategorileri & Ornekler

(Kaynak: Elfenbein, 2015)
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2.2.1. Kisisel Ozgecmis Ozellikleri (Personal Background Characteristics)
Bu kategori, heterojen bir faktor kiimesini kapsar. Cinsiyet ve kiiltiir, biiyiikk 6lgekli
derlemelerde belirtildigi gibi miizakere davraniglar1 ve sonuglariyla zengin ve karmasik
iligkilere sahiptir (bkz. Tablo 4). Dikkate deger bir bulgu, kisisel 6zge¢mis 6zelliklerinin,
miizakerecinin kendi davramisin1 karakterize etmese bile, karsi tarafta stereotipleri
tetikleyebilecegidir. Ekonomik sinif, egitim diizeyi veya din gibi sosyal ozellikler veya
cazibeli olma, yas veya erkeklik (masculinity) gibi fiziksel 6zellikler gibi konularla ilgili

olarak ¢ok az arastirma mevcuttur.

Bazi durumlarda, kisisel 6zgecmis Ozellikleri miizakerecilerin davranigini degistirir-
ornegin, daha genis ylzlii erkekler rekabet¢i miizakerelerde hileli davranis sergilemeye
daha meyilli olduklar1 ortaya ¢ikmistir (Haselhuhn ve Wong, 2012). Muhtemelen bu yiiz
yapist ile hileli davranigin birlesimi sonucu karsi tarafin bu duruma olan inancini

pekistirmesi bu sebebi dogurmus oldugu diistiniilmektedir.

Diger durumlarda, bu 6zellikler kars1 tarafin miizakeredeki degerlendirmelerini degistirir-
Ornegin, taraflar yashi veya daha c¢ekici insanlarla miizakerede rekabet ettiginde
kendilerini daha kotii hissederler (Elfenbein vd., 2008). Genel olarak, bu tiir faktorler,

benzersiz yeni arastirma katkilari i¢in bir alan saglar.

Mevcut deneysel kanitlar, fiziksel 6zelliklerdeki cinsiyet farkliliginin olasi evrimsel
giicliniin igsel cinsel se¢ilim oldugunu da gostermektedir (Stirrat & Perrett, 2010, 2012).
Bu nedenle, bu 6zelliklerin karsi cinsi etkileme olasiligini1 azaltmak i¢in hem de bu tiir
ozelliklerin hem cinsler aras1 etkilerinin miizakere performansina etkisinin daha belirgin
olacagi Ongoriisii ile arastirmalarda erkek-erkek veya kadin-kadin boyutlar1 da

incelemeye alinmasi literatiirde uygulanan bir yaklasimdir (Haselhun vd., 2014).

Bu boliimde o6ne ¢ikan kisisel 6zgegmis Ozellikleriyle miizakere sonuclar1 arasindaki

iligkiyi inceleyen arastirma sonuglar1 derlenmistir:
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2.2.1.1. Yas:
Miizakere yazininda ele alinan temel kisisel ozellikler yas, cinsiyet, irk, olumlu
beklentiler ve kisilik 6zellikleridir. Cocuklarla yapilan bir arastirmada yasin ilerledikge
rekabetgi bir yaklagimin gelistigi gézlemlenmistir (McClintock ve Nuttin Jr., 1969, s.
203). Yetiskinler iizerinde yapilan bir arastirmada ise yasin miizakere sonuglarina

dogrudan bir etkisinin olmadigi bulunmustur (Elfenbein vd., 2008, s. 1469).

2.2.1.2. Cinsiyet:
Genel olarak, toplumda erkeklerin ve kadmlarin belirli kaliplarda davrandig
diisiiniilmektedir. Erkekler, rasyonel, mantikli, sonu¢ odakli ve rekabet¢i olarak
degerlendirilirken, kadinlar duygusal, sezgileriyle hareket eden, iligski odakli ve igbirlik¢i
olarak kabul edilmektedir (Craver, 2002, s. 184; Kray ve Thompson, 2004, s. 104).

Yapilan arastirmalar (Wall, 1976; Craver, 2002), miizakere basarisinda cinsiyete bagl
anlaml bir farklilik bulunmadigin1 veya erkek-kadin eslesmelerinde erkeklerin daha
basarili oldugunu 6ne siirmektedir (Kray ve Thompson, 2004). Kadinlarin daha isbirlikei,
erkeklerin ise daha rekabetci stratejiler uyguladigina dair ¢alismalar (Wall, 1976) veya
tam tersini bulan aragtirmalar (Kray ve Thompson, 2004) mevcuttur. Bu nedenle, cinsiyet
ile miizakere basaris1 arasindaki iliski konusunda literatiirde bir gorlis birligi

bulunmamaktadir.

Genel olarak kadin ve erkeklerin miizakere sonuglarinda anlamli farkliliklar olmadig:
goriilmekteyse de farkli cinslerin rekabetgi veya isbirlikci beklentileri veya genel olarak
makul olarak miizakerede kendilerine koyduklari hedefler farkli olabileceginde bu
yaklasimlarinin miizakere sonuglarmi etkileyebildikleri goriilmiistir. Ornegin maas
miizakerelerinde erkekler kadinlara goére daha agresif rakamlar hedefledikleri igin

sonuclarda farkliliklar géze carpabilmektedir (Hernandez-Arenaz, 2019).

Ote yandan, miizakerede dikkate alinan bir fiziksel 6zellik olan cinsiyet, gesitli dnemli,
giiclii ve tekrarlanabilir etkiler tiretmistir (derleme i¢in Kray & Thompson, 2005'e
bakiniz), bu da miizakerede biyolojik olarak belirlenen 6zelliklerin etkisinin iizerine ek

aragtirmalarin yapilmasi gerektigini diigiindiirmiistiir.
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Nihai olarak, bir kisinin cinsiyeti, onlarin miizakere davraniglarin1 veya sonuglarini
giivenilir bir sekilde dngodremez, ¢iinkii miizakerede cinsiyet dinamiklerinin derecesi ve
karakteri durumlara gore degisir. Cinsiyetin miizakere ilizerindeki sistematik etkileri,
cinsiyete 0zgii davranislari tetikleyen veya anlasma icin cinsiyete 6zgii standartlara daha
fazla giivenilmesini saglayan durumsal 6zelliklerle en iyi sekilde ongoriilebilir (Bowles
vd., 2022).
2.2.1.3. Diger Fiziksel Ozellikler:

Miizakere, insan etkilesiminin temel bir yonii olup, bireysel fiziksel 6zellikler gibi bir dizi
faktoriin etkisi altinda sekillenir. Liderlik ile ilgili arastirmalarda fiziksel 6zellikler
onemli bir ilgi alani1 olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Lise Ogrencileriyle yapilan bir
arastirmada erkek ve kadin liderlerin ve lider olmayanlarin fotograflarinin
gbzlemcilerden liderlik statiisii ve ilgili kisilik 6zellikleri hakkinda farkli ve uygun atiflar
almay1 sagladigi bulunmustur. Ayrica, ayr1 gruplar liderleri, lider olmayanlardan daha
c¢ekici ve daha olgun yiizlii olarak degerlendirmistir. Bu bulgular, liderlik ortaya ¢ikiginda
dis goriiniise dayali atiflarin potansiyel 6nemini ve goriinlis ipuglarinin atif siirecindeki

roliinii géstermektedir (Cherulnik, vd. 1990).

Son aragtirmalar, fiziki 6zellikler ile miizakere performansi arasindaki iliskiyi ¢arpict bir
sekilde ortaya koymaktadir. Ornegin, yiiz ifadeleri ve viicut dilini igeren sdzsiiz
ipuglarinin, miizakere sonuglarini etkileyebildigini vurgulamistir. Daha ifadeci yiizlere
sahip bireyler, duygular etkili bir sekilde iletebilir ve bu da miizakereler sirasinda iliski
kurma ve giiven olusturma yeteneklerini olumlu etkileyebilir. Ayrica, viicut durusu ve
jestler, ozgiiven ve kararlilik ile iletisim kurabilir, bu da daha olumlu anlagmalara yol

acabilir (Peleckis & Peleckiené, 2015; Lincoln, 2000).

Baska bir ilging 6zellik olan ses modiilasyonu, miizakere etkinliginde rol oynar. Kontrollii
ve yankil1 bir ses, ikna edici olarak algilanir ve bu da kars1 taraftan daha olumlu tavizler
ve/veya iliskide giliven insa edilmesine neden olur (Zoghaib, 2019; Van Zant & Berger,
2020; Semnani-Azad & Adair, 2013).
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Fiziksel 6zelliklerin miizakere dinamiklerini etkileyebilmesine ragmen, etkisi karmagiktir
ve diger faktorlerle i¢ igedir. Kiiltlirel farkliliklar, baglamsal incelikler ve benimsenen
miizakere stratejisi, kritik roller oynar. Fiziksel Ozellikler ile miizakere performansi
arasindaki etkilesimi anlamak, becerilerini gelistirmek isteyen miizakereciler i¢in degerli
bir i¢gdrii sunar. Sozsiiz ipuglarinin farkinda olmak, fiziksel varligin stratejik olarak
uyarlanmasi ve gii¢lii yonlerin kullanilmasi, daha basarili miizakere sonuglarina katkida
bulunabilir. Ayrica, fiziksel 6zelliklerin niiansli roliiniin kabul edilmesi, daha etkili ve

kapsayict bir miizakere ortaminin olusturulmasina katki saglayabilir (Lincoln, 2000).

Sonug olarak, bilimsel literatiir, bireysel fiziksel 6zelliklerin miizakere performansinda
onemini vurgular (Nouri, vd., 2013). Bu iliskinin daha derinlemesine incelenmesi,
arastirmacilarin ve uygulamacilarin miizakere stratejilerini gelistirmelerine ve daha etkili,
kapsayici miizakere siireclerine katkida bulunmalarina yardimci olabilir. Bu arastirmada
da bagimsiz degisken olarak incelenen boy ve kilo ile miizakere arasindaki iligkiyle ilgili

daha detay literatiir tarama sonuglar1 asagida alt-basliklar altinda verilmistir.

2.2.1.4. Bireyin Boy Uzunlugu:
Gli¢ dinamikleri ile iliskilendirilen boy, miizakere 6zelinde incelenmemis olsa bile de
sosyal-psikolojide ikili iligkileri veya etkilesimlerde bir etken olarak incelenmistir.
Aragtirmalar, daha uzun boylu miizakerecilerin rekabet¢i miizakerelerde daha 1yi sonuglar
elde etme egiliminde oldugunu o6ne slirmektedir, muhtemelen bu bireyin hakimiyet
algilarindan kaynaklanmaktadir. Ancak, bu etkiler kiiltiirel normlara ve miizakere
baglamina gore degisebilir. Daha Onceki arastirmalar, politikada se¢im adaylarinin
boyunun imajlariyla iliskilendirildigini bulmustur. Bir¢ok c¢alisma, boyunun se¢im
sonucuyla iligkilendirildigi i¢in boyun adaylar i¢in biiyiik bir avantaj oldugunu bulmustur

(Sorokowski, 2010).

Aragtirmalar, uzun boylu bireylerin kisa boylu bireylere gore statii, prestij ve liderlik
acisindan avantajli oldugunu o6ne silirmektedir. Evrimsel psikoloji perspektifinden
bakildiginda formda olmak ve fiziksel olarak heybetli olmak, lider olmanin 6nemli
fiziksel riskler gerektirdigi ilkel insan ortamlarinda - belki de 6zellikle erkekler igin -

tartismasiz 6nemli liderlik nitelikleriydi. Bu bakis agisiyla uzun boylu bireylerin daha
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baskin, saglikli ve zeki olarak algilanmalar1 nedeniyle daha lider benzeri goriildiigiinii
hipotezleyen bir arastirmada bir bireyin boyunun manipiile edilmesinin hem erkekler hem
de kadinlar i¢in liderlik algisin1 olumlu yonde etkiledigini, ancak etkinin erkeklerde daha

giiclii oldugunu gostermistir (Blaker, 2013).

Uzun bireylerin ortalama olarak daha yiiksek maaglara sahip olduklar1 bulgusunu teyit
amaciyla boy ile isyerinde liderlik pozisyonunda olma olasiligi arasindaki iligkiyi
inceleyen bir arastirmada, egitim ve mesleki pozisyon kontrol edildiginde, kadinlarin her
bir ek santimetre boy icin liderlik pozisyonunda olma olasiliginin ytlizde 15 arttigini,

erkekler i¢in ise herhangi bir etkinin bulunmadigin1 gostermektedir (Bittmann, 2020).

Boy ve liderlik arasindaki iliskiyi inceleyen bir diger arastirmada Isvecli erkekleri temsil
eden bir 6rneklemden elde edilen verileri kullanarak, uzun boylu erkeklerin yonetici
pozisyonlarina gelme olasiliklarinin 6nemli 6l¢lide daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.
Boydaki 10 santimetrelik (3,94 ing) artis, yonetici pozisyonunda kalma olasiliginda yiizde
2,2 puanlik bir artisla iligkilendirildigi belirlenmistir (Lindqvist, 2012).

Farkli kiiltiirler arasinda daha uzun boya sahip olmak, artan sosyal statii ile iliskilidir,
ancak bu durumun nedenleri belirsizdir (Wilson, 1968). Potansiyel bir agiklama, daha
uzun bireylerin rekabetci bir catismada rakip bir kisiyle (yani daha baskin olanlar) daha
fazla kazanma olasiligidir, bu da daha yiiksek sosyal siraya yol acar. Daha dnceki bazi
calismalarin, statii veya baskinligin algilarinin boy ile iliskili oldugunu ve bdyle bir
aciklamayla tutarli oldugunu gosterdigi goriilmistiir, ancak boyun gercek hayattaki
sosyal etkilesimlerde davranigsal sonuclari ne sekilde etkiledigini test eden oldukc¢a az
arastirma bulunmaktadir. Insan boyunun kisilerarasi baskinlikla olumlu bir iliskisi
oldugunu ve boy ile sosyal statii arasinda yaygin olarak gdzlemlenen pozitif iliskiye

katkida bulunabilecegini sonucuna varilmistir (Stulp, 2015).
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2.2.1.5. Bireyin Kilo Durumu:
Literatiir taramalarinda miizakere konusu ile bireyin kilo durumu arasindaki iligkiyi
aragtiran bir caligmaya rastlanmamistir. Fakat bireyin kilo durumunun ikili iliskiler
tizerindeki etkisini arastiran sosyo-psikolojik arastirmalarda bireylerin viicut
memnuniyetsizliginin kendi viicut kitle indeksi ile pozitif olarak iligkilendirildigini, ancak
arkadaslarinin viicut kitle indeksi ile negatif olarak iliskilendirildigini ortaya koymustur.
Ayrica, diisiik viicut kitle indeksine sahip bir arkadasi olan bireylerin kendi viicut kitle
indeksi ile viicut memnuniyetsizligi arasindaki iliskiyi artirdigi goriilmiistiir. Daha yiiksek
viicut kitle indeksine sahip bireyler yiiksek diizeyde olumsuz viicut konusmasi
yaptiklarinda, diisiik diizeyde olumsuz viicut konusmasi yapanlara kiyasla daha diisiik

viicut memnuniyetsizligine sahip oldugu ortaya konmustur. (Chow, 2016).

Bir diger arastirmada ergen kizlar arasindaki viicutlar1 hakkindaki konusmalari, depresif
ruh hali, yeme bozukluklar1 ve viicut memnuniyetsizligi gibi olumsuz sonuglarla
iligkilendirilmistir. Bulgular, olumsuz kilo ve goriiniisle ilgili viicut konusmasinin birlikte
sikint1 paylagimini azaltmaya ve ergen kizlar arasinda olumlu beden imajini ve saglikl
agirhigr tesvik etmeye yonelik miidahalelerin gelistirilmesi i¢in 6nem tasidigi ortaya
cikmistir. Bir diger ifadeyle bayanlar arasi iletisimde kilo durumunun 6nemli bir unsur
oldugu ve bu iletisim ile bireylerin psikolojik sagliklarinin olumlu etkilenebildigi ortaya
cikmistir. (Darling, 2022)
2.2.1.6. Cekicilik

Miizakerelerde bireysel ¢ekicilik, genellikle kisinin kars1 taraf izerindeki etkisini artirma
kapasitesi olarak tanimlanir. Bu konu, psikoloji ve isletme literatiiriinde 6nemli bir yer
tutar. "Feminine Charm: An Experimental Analysis of its Costs and Benefits in
Negotiations " (Kray vd., 2012) adli ¢alisma, kadinlarin ¢ekiciligin, miizakereciyi daha
etkili ve ikna edici yapabilecegini ortaya koymustur. Bu ¢alisma, ¢ekicilik ve miizakere
performanst arasindaki iligkinin, karsilikli giiven ve sempati yaratma yetenegiyle

giiclendirildigini belirtmistir.
Ote yandan, Klebl vd. 2023 yilinda yayinladiklari bir arastirmada, fiziki gekiciligin etik

algilar lizerinde de etkili oldugunu gostermistir. Cekiciligin yiiksek oldugu durumlarda,

miizakerecilerin daha giivenilir ve samimi goriindiiglinli, bu durumun da miizakere
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sonuglari tizerinde olumlu bir etki yaratabilecegini vurgulamistir. Bu ¢aligmalar, bireysel
cekiciligin miizakere performansi tizerinde Onemli bir etkiye sahip oldugunu
gostermektedir. Ancak, bu etki sadece fiziksel ¢ekicilikle sinirli degildir; kisisel karizma,
iletisim becerileri ve viicut dili gibi unsurlar da 6nemlidir. Buna ek olarak, viicut dili ve
diger sozlii olmayan iletisim sekillerinin ¢ekicilikle beraber miizakere performansi
tizerindeki etkisini artirabilecegini belirtmistir (Peleckis ve Peleckiené, 2015, Burgoon
vd., 2002). Sonug olarak, miizakerelerde bireysel ¢ekicilik, sadece fiziksel goriintimle
sinirli kalmayip, ayn1 zamanda kisinin iletisim becerileri, karizmasi ve etik algilari
tizerinde de etkili olabilmektedir. Bu faktorler, miizakere siirecinde ve sonuglarinda

belirgin bir rol oynar ve miizakere stratejileri gelistirilirken dikkate alinmalidir.

2.2.1.7. Sosyo-Ekonomik Seviye (SES):
Farkl1 disiplinlerden yazarlar arasinda, SES'in neyi 6l¢gmesi gerektigi konusunda genel bir
fikir birligi bulunmasina ragmen, yazarlarin ortalama SES'i operasyonel hale getirme
sekilleri hala 6nemli dl¢tide farklilik gostermektedir. Arastirmacilar genellikle, SES'in
bireylerin, ailelerin veya gruplarin, servet, gii¢ ve statii gibi degerli kaynaklara
(gerceklesmis veya potansiyel olarak) erisimi veya kontroliine atifta bulundugunu kabul

etmektedir (Mueller ve Parcel, 1981; Oakes ve Rossi, 2003).

Ayrica, 6grencileri agirliklt 6rneklem olarak kullanan arastirmalar i¢in SES'in ebeveyn
egitimi, ebeveyn meslegi veya ebeveyn geliriyle gosterilebilecegi ii¢ bilesenli bir bakis
acisinda anlagsmaya varilmis gibi gériinmektedir (Duncan, Featherman ve Duncan, 1972;
Hauser, 1994; Mueller ve Parcel, 1981). Sirin (2005), 6grencinin ev durumunun
O0grenmeye uygun bir ortam saglama derecesini ifade eden ev kaynaklarin1 dérdiincii bir

gosterge olarak eklemistir. (Mueller & Parcel, 1981; Oakes & Rossi, 2003).

Literatiirde SES ve miizakere performansi veya miizakere siirecine genel olarak etkisinin
arastirilmasi yok denecek kadar az seviyededir. Bu tez literatiir taramasinda karsilasilan
bir bilimsel makalede e-ticaret sistemlerinde otomatik miizakere sistemlerinin
etkinliginin incelendigi arastirmada taraflarin sosyoekonomik psikoloji bilgisinin entegre
edilmesinin, alic1 ve satici i¢in daha iyi kar elde etmelerini sagladigi bulunmustur

(Vijayaraghavan, 2011).
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2.2.1.8. Dogum Sirasi ve Kardes Sayisi
Bir kisinin kardesler arasindaki konumunun, bu kisinin yasam yolculugu {izerinde kalic1
bir etkisi olup olmadig1 sorusu, 100 yildan fazla bir siiredir hem bilimsel toplulugu hem
de genel kamuoyunu biiyiilemistir. Bu sebepten dogum siras1 ve kardes sayisi1 sosyal
bilimlerde ¢ok siklikla arastirilmis bir konudur. Fakat bu tez ¢aligmasinda literatiirde
dogum siras1 veya kardes sayisinin miizakere siiregleri ve sonuglariyla iizerindeki etkiyi
aragtiran az sayida arastirma oldugu goriilmiistiir. Kisitli sayidaki bu arastirmalar daha
cok kardesler arasi ¢atisma siirecleri ve ebeveynlerinin bu siireglere olan miidahaleleri

veya etkileri izerine yogunlagsmislardir (Smith, 2007).

Bu anlamda literatiirde bir bosluk oldugu sdylenebilir ¢ilinkii dogum sirasi, kardeslerin
hakimiyet miicadelelerinde kullandiklar1 stratejileri etkileyerek, bu tiir yarigmalarin
sonuclarint etkiler. Kendi tiiriimiizde, dogum sirasi, yas, fiziksel boyut ve statiideki
farkliliklar i¢in bir gdsterge olup, tiim bunlar kisilige katkida bulunur. Ek olarak, dogum
sirast, aile sistemi i¢inde yavrulara sunulan roller ve nislerle iligkilidir. Ortalama olarak,
genellikle ikinci anne-baba olarak hareket eden ilk doganlar, sonradan doganlardan daha
dikkatli iken, sonradan doganlar daha anlayigh, disa doniik ve uyumsuz olma

egilimindedir (Sulloway, 2001).

Dogum siras1 ve yas, bazen kardes davraniglar iizerinde bir kisitlama olarak, bazen de
dinamik ve yaratici bir sekilde kullanilabilecek bir kaynak olarak deneyimlenebilir.
Dolayisiyla, dogum sirasinin ¢ocuklarin kardeslik deneyimlerini sekillendirmede 6nemli
olmasina ragmen, goreceli faydalarin aktif olarak siirdiiriilmesi gerekmektedir ve kardes
sirasindaki her pozisyonun siirlamalari pasif bir sekilde kabul edilmemekte ve siklikla
tartisilmaktadir. Arastirmalar, dogum siras1 ve yasin sabit hiyerarsiler olmadigini, ancak
cocuklarin aile yasantilarinin giinliik deneyimleri araciligiyla altiist edilebilecegini,
tartisilabilecegini, direnilebilecegini ve miizakere edilebilecegini savunmaktadir (Punch,

2008).
Miizakereci performansi lizerinde kardes sayisinin ve dogum sirasinin etkilerini anlamak,

Oonemli bir aragtirma konusudur. Kardes sayisi, bireylerin ¢atisma ¢ézme ve uzlasma

becerilerinin gelisiminde etkili olabilir; daha kalabalik ailelerde yetisen bireyler, bu
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becerileri daha erken yasta kazanabilirler. Ote yandan, dogum sirasi, liderlik gibi kisisel
ozelliklerin gelisiminde belirleyici olabilir; ilk doganlar genellikle daha fazla sorumluluk
alarak liderlik becerilerini gelistirirken, sonradan doganlar esneklik ve ikna
yeteneklerinde ustalagabilirler. Bu faktorlerin miizakere performansina olan etkilerini
incelemek, bireylerin aile igindeki rol ve dinamiklerinin profesyonel beceriler lizerinde

nasil bir etki yarattigin1 daha iyi anlamamizi saglar.

2.2.1.9. Kiiltiir:
Miizakerecilerin kiiltiirii, miizakere davraniglarimi etkileyebilir, ancak herhangi bir
kiiltiiriin digerine gore iistiin oldugu konusunda bulgulara rastlanmamistir (Brett, 2000).
Olumlu beklentilere sahip olan tarafin daha fazla kazang elde ettigi ve miizakere sirasinda
daha 6zgiivenli davrandig1 gozlemlenmistir (Ames, 2008, s. 1552; Elfenbein vd., 2008, s.
1470). Ozgiivenli davranmanin segilen miizakere taktiklerini etkiledigi, ancak miizakere

sonucunun bir¢ok diger faktore bagli oldugu goriilmektedir (Sullivan vd., 2006, s. 578).

2.2.2. Bireysel Yetenekler
Miizakere arastirmalarinda bir¢ok bireysel yetenek incelenmistir, bunlar arasinda biligsel
zeka (halk arasinda "IQ" olarak bilinen), duygusal zeka, yaraticilik ve kiiltiirel zeka yer
almaktadir (Fulmer ve Barry, 2004; Imai ve Gelfand, 2010; Kurtzberg, 1998). Her biri
genellikle kazan-kazan sonuglar1 iyilestirdigi gézlemlenmistir. Ancak sasirtic bir sekilde,
daha biiyiik bir yetenegin bireysel performans: iyilestirdigi fikri simdiye kadar
dogrulanmamuistir. Son yillarda duygusal zekd konusu oldukga sikca arastirma konusu

oldugu i¢in bu ayr1 bir baslik olarak asagida incelenmistir.

Zeka seviyesi ve miizakere performansi iizerindeki arastirmalarin kisitl sonug vermesinin
bir sebebi de genellikle zeka konusunda tek bir parametre agisindan bakilmasi olabilir.
Bu sebepten ¢oklu zeka kurami ile miizakere performansi tizerindeki iligski her ne kadar
bu giine kadar incelenmemis olsa da, bu alandaki boslugu doldurmak i¢in iyi bir aday
olabilir (Gardner, 2000). Coklu zeka kurami oldukg¢a derin bir kavram olmasi sebebiyle

bir sonraki boliimde ayrica incelenmistir.
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2.2.2.1. Duygusal Zeka:
Duygular, anlagmazlik ¢6ziimii arayisinda ¢ok énemli bir rol oynar, ancak ¢ogu zaman
anlasmazligin taraflar1 tarafindan anlagilmaz veya etkili bir sekilde ele alinmaz ve ayni
sekilde barig¢il anlasmazlik ¢oziimiine ulagmalarina yardimcei olan uzmanlar tarafindan
da uygun bir sekilde kontrol edilmez ve ydnetilmez. Etkili bir miizakereci, sadece
ekonomik, siyasi ve fiziksel siirecin yani sira, kendi duygusal tonlari ile tiim taraflarin

duygusal tonunu da dikkate almalidir. (Kelly, 2016)

Duygusal zeka ve miizakere performansi arasinda son yillarda pek c¢ok arastirma
yapilmistir. Bir arastirma Duygusal Zeka (DZ)’nin genel zihinsel yetenek (General
Mental Ability) dl¢egine gore miizakerelerde elde edilen ekonomik ve iliskisel sonuglari
daha iy1 6ngordiigiinii ortaya ¢ikardi. Sonuclar, GMA'nin miizakerelerin sonuglariyla
iligkili olmadigimi ve duygusal anlama alt faktoriinde yiiksek puan miizakerecilerin,
muhataplari i¢in daha yiiksek diyadik kazanglar ve daha yiiksek bireysel kazanglar elde
ettigi goriildi. (Schelgel, 2018).

Hollanda’da gergeklestirilen bir diger arastirmada da daha yiliksek Duygusal Zeka
seviyelerinin daha iyi miizakere sonuglarina ve daha rekabetci bir yonelime yol agtigini
gostermektedir. Bununla birlikte, beklentilere karsin Duygu Zeka seviyesinin
miizakerecinin miizakerelere daha iyi hazirlama iizerinde onemli bir etkisi olmadigi

belirlenmistir. (Elezovic, 2020)

2.2.3. Kisilik ozellikleri
Kisilik, goriiniir veya gizli nedenleri olsa da diisiince, davranis ve duyguda tutarli desenler
iceren herhangi bir 0Ozellik olarak tanimlanmistir (Funder, 2012). Psikologlar,
disadoniikliik, uyumluluk, sorumluluk, duygusal dengesizlik ve agiklik gibi "Bes Biiytik"
kisilik degiskeninden bahsederler (McCrae ve Costa, 1987). Cogu ¢alisma, bu 6zelliklerin
miizakere etkinligi iizerinde etkisinin olmadigimi bulmustur. Dikkate deger bir istisna,
disadoniiklik ve uyumlulugun sadece rekabet¢i durumlarda dezavantaj olusturma
egiliminde olmasidir (Barry ve Friedman, 1998; Dimotakis, Conlon ve Ilies, 2012).
Gergek performansi etkilemese bile, bu 6zellikler insanlarin miizakereleri hakkindaki

duygularini etkileyebilir (Elfenbein vd., 2008).
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Kisilikle ilgili baska 6nemli bir yon duygularla ilgilidir. Bir¢ok ¢alisma miizakerelerde
anlik duygular incelemis olsa da, digerleri ortalama duygular arasindaki kisiye 6zel
farkliliklari incelemistir. Genel olarak daha pozitif duygusal deneyim yasayan ve daha az
negatif duygusal deneyim yasayan miizakereciler daha iyi performans sergileme

egilimindedir (Elfenbein vd., 2008).

Miizakere basarisinda kisilik 6zelliklerinin etkisi, arastirmacilar tarafindan ilgi goren bir
diger alan olmustur. Ge¢cmiste, ABD Savunma Bakanlig1 i¢in yapilan bir arastirmada,
kisilik faktorlerinin miizakere sonucunu belirleyen temel parametrelerden biri olmadigi
tespit edilmistir (Mullen, 1978). Thompson (1990) da benzer sekilde, kisilik 6zelliklerinin
miizakerede davraniglar belirleyen temel unsur olmadigini1 6ne siirmiistiir. Bes biiyiik
kisilik 6zelligi olarak adlandirilan (acgiklik, sorumluluk, disadoniikliik, uyumluluk ve
duygusal denge) ve Makyavelizm'in miizakere sonuglar1 iizerinde dogrudan bir etkisi
tespit edilememistir (Elfenbein vd., 2008). Bununla birlikte, Barry ve Friedman (1998, s.
356), disadoniikliik ve ge¢imlilik Ozelliklerinin rekabet¢i miizakere sonuglarini,
sorumlulugun ise isbirlik¢i miizakere sonuclarmi olumlu yonde etkiledigini One

stirmiislerdir.

2.2.4. Motivasyonel Tarzlar
Insanlar, baskalarina kars1 pro-sosyal, digerlerine kars1 rekabetci veya yalnizca kendi
sonuclarina 6nem verdigi icin bireyselci olarak kategorize edilebilir. Pro-sosyal
miizakereciler genellikle daha i1yi kazan-kazan sonuglar elde ederler, ancak sadece bagka
bir secenegi olmadiklarinda (De Dreu, Weingart ve Kwon, 2000). Kendi sonuglarina

iliskin kayg1, daha giiclii bir performansi 6ngoriir (Elfenbein vd., 2008).

Ozgiiven seviyesi de miizakereler dnemli bir etken olarak ortaya ¢ikmaktadir (Svanberg
vd., 2019) Ozgiiven, birgok olumlu sonugla iliskilendirilir ve egitim programlari rutin
olarak katilimcilarin 6z-yeterliliklerini gelistirmeyi amaglar. Bunun yaninda 6zgilivenin
etik dis1 davraniglari artirip artirmadigint ele alan bir ¢alismada, miizakereci 6z-
yeterlilik—bireyin kendi miizakere yetenegine olan giiveni—ile aldatma kullanimi

arasindaki iliski incelenmesi sonucu miizakereci 6z-yeterliligi yiiksek olan bireylerin,

34



diisiik olanlara gore aldatmay1 daha fazla kullanma olasiliginin daha yiiksek oldugu

ortaya ¢cikmistir (Gaspar vd., 2021)

2.2.5. Beklentiler ve inanglar

Miizakerenin zihinsel bir oyun oldugu olgiide, zihniyet Onemlidir. Miizakere
performansinin en iyi tek ongoriiciisii olumlu beklentilerdir. Bireyin basarili olabilecegi
konusundaki 6z-yeterlilik veya giiven (Bandura, 2001; Sullivan, O'Connor ve Burris,
2000), tiim bireysel farkliliklarin test edilen herhangi bir tek degiskeninden daha giiclii
bir etkiye sahiptir (Sharma vd., 2013). Benzer sekilde, miizakereciler, miizakerenin uygun
olduguna ve geleneksel miizakere taktiklerini kullanmanin dogru olduguna
inandiklarinda veya miizakere becerilerinin 6grenilebilecegine inaniyorlarsa (Kray ve
Haselhuhn, 2007) daha iyi performans gosterirler (Elfenbein vd., 2008; Robinson,
Lewicki ve Donahue, 2000).

Makyavelizm, yani alayci taktikleri benimseme, performansi 6ngdérmese de miizakere
sonrast kotii hissetmeyi ongoriir. Benzer sekilde, etik acidan sorgulanabilir taktikleri
benimsemek de performansa fayda saglamaz ve miizakerecileri daha az tatmin eder

(Elfenbein vd., 2008).

Miizakerecilerin  genellikle rekabet¢i veya isbirlik¢i beklentileri iizerinde de
durmuslardir. Bu yaklasimin temelini diizenleyici odak teorisine baglanabilmektedir ki
bu teori bireylerin arzu edilen sonuglara yonelik nasil 6z-diizenleme yaptiklarini
aciklamak i¢in olusturulmustur. Diizenleyici odak, bireylerin 6z-diizenleme yapabilecegi
iki farkli ihtiyag tiirii oldugunu vurgular: beslenme (nurturance) ve giivenlik (security).
Hangi tiir ihtiyacin birincil 6neme sahip olduguna bagli olarak, 6z-diizenleme siireglerinin
temelde degistigi belirtilir (Higgins, 1998). Bu teoriyi baz alarak yapilan bir arastirmada
iki tarafli miizakerelerde, tesvik diizenleme (isbirlik¢i) odagina (promotion focused) sahip
miizakerecilerin, 6nleme diizenleme (rekabetci) odagina (prevention focused) sahip
miizakerecilerden daha uguk ilk teklifler yaparak ve her iki tarafin yararina unsurlar

ortaya c¢ikararak daha istiin miizakere sonuglar1 elde ettigini ortaya koymuslardir

(Galinksy vd. 2005).
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Diizenleyici odak teorisine benzer sekilde bireylerin kendi eylemlerinin yasamlarindaki
olaylar1 ve sonuglar1 ne 6l¢iide etkiledigine dair inancini ifade eden “Locus of Control”
kavrami da miizakere alaninda arastirilmistir. Yapilan arastirmalar, i¢sel kontrol odagina
sahip bireylerin miizakerelerde daha basarili oldugunu gostermektedir. Bu Kkisiler,
sonuglar1 kendi c¢abalartyla etkileyebileceklerine inandiklart igin proaktif stratejiler
uygular (daha iyi planlama, net hedef belirleme ve 1srarci olma gibi) ve daha fazla giiven
sergilerler. Digsal kontrol odagina sahip bireyler, sonuglari dis faktorlere (sans, kader vs.)
bagladiklari i¢cin miizakerelere daha az atilgan davranislara, daha hizli taviz vermelere ve
genel olarak daha az stratejik bir yaklasima yol acar, bu da miizakere sonuglarini olumsuz
etkiler. Bireylerin tutumlarinin bu siirecte kontrol odaklarinin aksine davranislar
sergiledikleri de bulgular i¢indedir, nitekim kalabalik ekipler aras1 miizakerelerde ekip ici
kontrol odaginin yiiksek olmasi miizakere sonucglarini negatif etkiledigi bulunmustur.

(Lifshitz, 1971; Adalbjarnardottir, 1995, Ford, 1983).

Diger arastirmada olumlu beklentilerin yaratilmasiyla miizakere siireglerinin ve
sonuclarinin  degisebilecegi goriilmiistiir. Calismada miizakere simiilasyon deney
katilimcilart farkli sekilde projelere fon tahsisi konusunda anlasmaya varmaya
calismislardir. 1ki gruba ayrilan deneylerde, ilk gruptakilere dnceki ikililerin siirekli
basarisini One siiren bilgiler verilmis ve sunulan "son teklifi" kabul etmeleri saglamistir.
Oysa ikinci grup katilimcilardan sadece anlasmaya varmalarini istemek ayni teklifin
tutarli bir sekilde reddedilmesine yol a¢gmistir. Bu olumlu beklentiler kosullarinda
anlagsmaya varan katilimecilar, kontrol kosullarinda anlagsmaya varanlardan daha olumlu

miizakere siireci ve karsi taraf degerlendirmeleri sunmuslardir (Lieverman vd., 2010).

Miizakerecilerin beklentilerini etkileyen bir diger unsurda miizakere dncesi planlama ve
hazirliktir. Bir ¢alismada, senaryo analizi kullanilarak yiiksek derecede isbirlik¢i ve
ylksek derecede rekabet¢i satis durumlarinda miizakere Oncesi siiregteki potansiyel
farkliliklar belirlenmeye calisilmistir. Sonuclar, gruplar arasinda planlama siireclerinde
yalnizca planlama miktar1 agisindan degil, ayn1 zamanda planlama siirecini olusturan
davraniglar agisindan da farklilik oldugunu gostermektedir. Beklenen isbirlik¢i bir
miizakere ile rekabetci bir miizakere arasindaki miizakere Oncesi miizakerecilerin

planlama yaklagimlarinda farkliliklar oldugu (6rn. karsisindakinin pesinde oldugu
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alternatifler hakkinda bilgi edinmek, BATNA olusturmak gibi, rekabet¢i saldiri
stratejileri gelistirmek gibi) ortaya ¢ikmistir ki bu da miizakere performansini etkilemistir

(Peterson, Shepherd, 2011).

Miizakerede isbirlik¢i ve rekabetci beklentiyi etkileyen bir diger unsur da, miizakereciler
arasindaki onceki tanisiklik seviyesidir. Bunu konu alan bir arastirmada uzun vadeli alici-
tedarikei iligkilerinde miizakere stratejisi beklentileri {izerinde iliski ge¢misinin etkileri
incelenmigstir. Veriler, dnceki miizakere etkilesimlerinin ilgili organizasyonlar arasinda
bir ge¢mis olusturdugunu desteklemektedir. Bu iligki ge¢misi, beklentiler yaratmakta ve
miizakere stratejisi kullanimi beklentilerle tutarli oldugunda, iliski ge¢misi daha once

oldugu sekilde gelismeye devam edebilmektedir (Thomas vd., 2015).

Miizakere oncesi beklentileri etkileyen unsurlardan taraflarin biririne olan giiven
beklentisi de kritik oneme sahiptir. Aragtirma sonuglart hem bilgi paylasimi hem de bir
giliven ortami gelistirmek i¢in taraflarin birbirlerine olan giiven beklentilerinin kritik bir
kosul oldugunu gostermektedir. Miizakereciler, dnce birbirlerine glivenebileceklerinden
emin olmalidir. Birbirlerinin zaaflarini istismar etmeyeceklerinden emin olduklar
takdirde, olabildigince fazla bilgi paylagsmalidirlar. Bu siirecte, neyin ilgili ve dogru
oldugunu belirleyebilir ve eger varsa, biitiinlestirici potansiyeli kesfedebilirler. Ancak,
kesin bir gliven ortam1 olmadikc¢a, miizakerecilerin alt sinirlarini agikga ortaya koymalari
ve zaaflarini kars1 tarafa agmalar1 6nerilmemektedir. Ve baslangicta giiven beklentileri
olmadan bir giiven ortaminin olusmasi olasi degildir. Bu nedenle, miizakereciler ya
goreve baslamadan dnce giliven insa etmeye zaman ayirmali ya da zaten giivenilir bir iligki
kurduklar1 karsi taraflar1 segmeli veya eslestirilmelidir (Butler, 1999). Bu bilgilerin
1s1ginda taraflarin  birbirine olan giiven beklentilerinin rekabet¢i veya isbirlik¢i

beklentilerini etkileyecegi sonucu ortaya ¢ikmaktadir.

2.2.5.1. Dini inanc:
Dini inang, diinya genelinde yaygin bir sekilde var olmaya ve bir¢cok bdlgede yonetim
davraniglarin1 etkilemeye devam etmektedir. Ancak, uluslararasi is miizakerelerindeki
rolii heniiz akademik olarak yeterince dikkat ¢ekmemistir. (Richardson, 2018). Kisitl

sayidaki arastirmalardan bir tanesi, dini inancin miizakere davranisini sekillendiren bazi

37



temel yollarmi arastirmistir. Ozellikle Islami baglam iizerine odaklanarak ve Malezya'da
27 dindar Miisliiman yoneticiyle yapilan goriismelere dayanarak, ¢aligma, miizakereciler
arasinda ortak bir dinin bagliliginin miizakere siirecinin belirli bilesenlerini olumlu yonde
etkiledigini bulmustur. Ornegin, 'ruhsal arkadaslik' vurgusuyla dini/duygusal ¢ekiciligin
kullanilmastyla. Ancak bazi durumlarda, farkli dini inanglarin bir tiir paradoksa neden

oldugu da gozlemlenmistir. (Richardson, 2018)

Asya merkezli bir diger arastirma, farkli dini inancglara sahip insanlarin miizakere
tarzlarin1 sekillendirmede dini kiiltiiriin roliinii incelemistir. Arastirma, Tayvan, Hong
Kong ve Cin'deki dini kiiltiirlere dayali olarak énemli 6l¢tide farklilik gosteren ti¢ tilke

arasinda farkli miizakere tarzlarinin oldugunu bulmustur. (Tu, 2011)

Dini inang ile ilgili bilimsel dl¢eklere bakildiginda, bireylerin dini inanglartyla ilgili ¢cok
onemli ve faktor yliklemelerinde en yiiksek etkiye sahip bir soruya verilen yanit 6nem arz
etmektedir: “Bir Yaratan/Tanr1’nin hayatinizdaki 6nemi nedir?” (Ingelhart, 2020). Bunun
yaninda miizakerede dini inancin bireylerin davranislarini etkileyip etkileyemediginin
belirleyicisi de bireyin ait hissettigi dini inancin kurallarina uyumu konusunda ne kadar

samimi veya bagli oldugunun da belirlenmesi 6nem arz etmektedir (Richardson, 2018).

Bu boliimde miizakere performansi ile bireysel farkliliklar arasindaki iliskinin
arastirildig bilimsel ¢aligmalar lizerinde durulmustur. Arastirma modeli i¢in daha 6nce
miizakere performansi lizerindeki etkisi arastirllmamis ve/veya arastirilmasi tavsiye
edilen degiskenlerde 6ne ¢ikanlar: miizakerecilerin boy, kilo ve obezite seviyesi, kardes
sayist ve dogum sirasi, sosyo-ekonomik seviyesi, miizakerede isbirlik¢i ve rekabetgi
beklentileri, dini inang seviyesi ve ¢oklu zeka seviyeleri oldugu goriilmiistiir. Bu
boliimdeki tarama sonuclart Tablo 4’te 6zet olarak verilmistir. Coklu zeka kurami

derinligi itibariyle, detayl1 olarak bir sonraki boliimde irdelenmistir.
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Tablo 3. Bireysel Farkliiklarin Miizakere Performansina Etkisinin Kategorik Bazda Ozeti

Kategoriler

Literatiirde Arastirilmis Ornekler

Genel Bulgular

Arastirilmasi Tavsiye Edilen Degiskenler*

Kisisel Ozgecmis
Ozellikleri

Cinsiyet, Kiiltiir, Miizakere Tecriibesi,

Yas, Cekicilik

Bulgular karmasik sonuglara isaret ediyor. Bu kategorideki 6zellikleri
miizakerecilerin kendi davraniglarini etkilemesi yaninda, digerlerinin
onlara nasil davrandigini, onlar hakkinda nasil hissettigini ve hatta

miizakere edip etmeyeceklerini etkileyebildigi gorilmiistiir.

Sosyo-ekonomik durum, Boy uzunlugu,

Dogum sirasi, Kardes Sayisi, Kilo ve Obezite

Yetenekler ve/

Beceriler

Biligsel zaka, Duygusal zeka, Yaraticilik,
Kiiltiirel zeka

Yetenek seviyeleri yiikselince, kazan-kazan sonuglarint artirmak igin

degerli goriinmektedir.

Coklu Zeka (Howard Gardner)**

Kisilik
Ozellikleri

Disadoniikliik, Uyumluluk, Diristliik,
Nevrotiklik, Aciklik, Benlik saygisi,
Makyavelcilik, ~ Maksimizasyon  ve

pismanlik egilimi

Cogu kisilik 6zelliginin miizakere basarisi lizerinde kisith bir etkisi var
goriinmektedir, ancak miizakerecilerin nasil hissettigi tizerinde gii¢lii bir
rekabet

etkiye sahiptirler. Disa doniiklik ve uyumluluk, kati

kosullarinda bir eksiklik olma egilimindedir.

Cogu arastirma, hazirhgin kisitl oldugu
laboratuvar ortamlarinda yapilmistir. Bunun
disinda bu alan sikga arastirilmis oldugu igin

bu tezde bu alana yogunlasilmamistir.

Motivasyonel

tarzlar

Kendisiyle ve kisinin miizakere ortagiyla
ilgili endisesi (sosyal yanlisi, rekabetci ve
bireyselci motivasyonlar), Bilig ihtiyaci,

Biligsel karmasiklik, Risk egilimi

Isbirlik¢i ortamlarda, sosyal yanlisi kaygilar daha iyi kazan-kazan
anlagmalar1 olugturmaya yardimci olur, ancak yalnizca gekip gitmenin
miimkiin olmadig1 durumlarda. Kars:1 tarafin elde edecegi sonugla

ilgilenmek daha iyi anlagsmalara yol agar.

Beklentiler ve

inanclar

Oz yeterlilik, Uygunluk duygular,
Miizakere becerilerinin 6grenilebilecegine

dair ortiik inanglar, Etiksel davranis

Kendisi ve durum hakkinda daha iyi hissetmek, miizakerecilerin iyi

performans gostermesine yardimci olur. Etiksel olarak siipheli

durumlar1 onaylayan insanlar daha iyi performans gdstermezler, ancak

daha az tatmin olurlar.

Isbirlik¢i veya Rekabetci Beklentiler

Dini inang

*: Literatiir taramalarindan bu arastirma i¢in derlenerek 6zetlenmistir. Kaynak: Elfenbein vd., 2015

**: Coklu Zeka kavrami bir sonraki boliimde ayri olarak incelenmistir.

39



3. COKLU ZEKA

3.1.Coklu Zeka Kavrama:
Diisiince ve 6grenme ayr1 kavramlar olsa da birbirinden ayrilamaz bir iligki i¢erisindedir.
Konfligylis, diisiince olmadan gergceklesen O6grenmenin karmasayla sonuglandigini
belirtmistir. Ogrenme, aslinda diisinmeyi de desteklemek amaciyla gerceklestirilir.
Bireysel farkliliklar nedeniyle diisiince ve zeka alanlarinda farkliliklar ortaya ¢ikar. Bu
baglamda, 0grenmenin odak noktasi olan bireyin ge¢misi, giiclii ve zayif ydnleri,
tercihleri, amaglar1 ve deneyimleri bilinmelidir. Egitimsel kararlar, 6grencilerin giincel

ihtiyaclaria yonelik olmali ve onlarin sabit kaliplara hapsolmasina izin verilmemelidir.

Bu gereksinimler dogrultusunda, Coklu Zeka Teorisi, Harvard'da gorev yapan Howard
Gardner tarafindan gelistirilmistir. Gardner, yetenekli, dahi, zihinsel 6ziirlii, beyin hasarl
ve normal insanlar1 gézlemleyerek aragtirmasini yapmistir. Bu arastirma, geleneksel zeka
anlayisinin yaklasik 100 yildir kullanildig1 ve yeniliklere ihtiya¢ duyuldugu konusunda

vurgu yapmaktadir.

Coklu Zeka Kurami, diger zeka teorilerinin aksine, bireyin 6grenmesinin nasil, ne zaman
ve hangi ortamlarda gerceklestigine odaklanir. Bireylerin zekasi sadece IQ testleriyle
degerlendirilemez ve zeka tek bir 6zellik degil, farkli yeteneklerin bir kombinasyonudur.
Zeka, ayr1 modiillerden olusan bir beyin yapisinin yansimasidir ve elastik bir bant gibi
diistiniilebilir. Coklu Zeka Kurami, insanlarin farkli sekillerde diisiinme ve hareket etme
yeteneklerini destekleyen ¢oklu bir perspektife dayanir. Bu kuram, dil ve matematik
alanlarinin sinirlarini genisleterek miiziksel, uzamsal ve insanin dogasindan kaynaklanan
farklilik gibi zeka alanlarini kapsar. Zeka cesitliliginin, elastik bant benzetmesinde oldugu
gibi daha da kapsaml1 bir sekilde ele alinmasi gerektigi vurgulanir. Coklu Zeka Kurami'na

gore;

e Her birimiz, kimligimizin bir parcasi olan cesitli zeka alanlarina sahibiz.
e Baskin bir zeka alanina sahip olmak, bireyin her zaman akillica hareket edecegi
anlamimna gelmez. Ornegin, yiiksek diizeyde mantiksal/matematiksel zekasi olan

biri, yeteneklerini fizikte Onemli deneyler yapmak veya geometride ispatlar
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sunmak i¢in kullanabilir; ancak bu becerileri, tim giin piyango oynayarak veya
on haneli sayilar1 kafada ¢arparak bosa harcayabilir.
e ki ayr1 birey - hatta tipatip ikizler bile - ayn1 zeka profiline sahip degildir; ¢iinkii

genetik olarak ayni olsalar bile farkli yasantilar1 vardir.

Howard Gardner, 1983 yilinda 'Zihin Cergeveleri' adli kitabinda zeka alanlarimi yedi
farkl: tiirde toplamistir. Bunlar, sdzel, miiziksel, mantiksal, gorsel, bedensel, kisilerarasi

ve i¢sel zekadir.

3.1.1. Dilsel/Sozel Zeka (Linguistic Intelligence)

Sozciiklerin anlamsal, dilbilimsel ve sesbilimsel yonleri araciligiyla birine bir sey
hatirlatma, anlatma, agiklama veya bir konu tlizerinde konusma gibi kullanim alanlarinda
en basarili olan kisiler bu zeka alanina sahiptir. S6zlii ya da yazili kelimeleri etkili bir
sekilde kullanma yetenegine sahiptirler. Bu kullanimlar arasinda hitabet, hatirlatma,
aciklama yapma ve iletisim islevleri bulunur. Bu zeka alaninda baskin olan bireyler
genellikle avukatlar, sunucular, sairler, editorler, yazarlar ve hikaye anlaticilaridir
(Armstrong, 2003; Armstrong, 2009; Moran, Kornhaber ve Gardner, 2006; Gardner,
1999).

3.1.2. Bedensel Zeka (Bodily—kinaesthetic Intelligence)

Kendilerini bedensel hareketlerini kontrol ederek ve hedeflerini basariyla gergeklestirerek
ifade eden kisiler, bu zeka alanina dahil olurlar. Bu zeka, denge, gii¢, esneklik, hiz, el
becerisi, koordinasyon gibi yetenekleri igermektedir. Bu zekanin ustalar1 arasinda
oyuncular, sanatgilar, sporcular, danscilar ve heykeltiraglar yer almaktadir. Birinin
duygularini veya fikirlerini ifade ederken viicudunu kullanma becerisi (oyuncu, taklitci,
sporcu, dansci vb.) ve ellerini kullanma yetenegi (heykeltiras, tamirci, cerrah vb.) bu
zekay1 yansitmaktadir (Armstrong, 2003: 13; Armstrong, 2009: 7; Moran, Kornhaber ve
Gardner, 2006: 27; Gardner, 1999: 42; Nolen, 2003: 117).
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3.1.3. Gorsel Zeka (Visual Intelligence)
Gorsel unsurlar1 tam olarak algilayabilme ve bir seyleri farkli sekillere doniistiirebilme
gibi ozelliklere sahip olan bireyler, bu zeka alaninda yer alirlar. Slaytlar, fotograflar ve
grafik semboller yardimiyla kavramsal cercevelerini olusturan ve gorsel Ogelerle
aciklayabilen kisilerdir (Green, Hill, E. Friday, S. Friday, 2005: 354). Bu zeka alaninda
one ¢ikan bireyler renk, ¢izgi, sekil, yapi, mekan ve bu unsurlar arasindaki iligkilere karsi
duyarhdirlar. Mimarlar, harita miihendisleri, cerrahlar, mucitler ve grafik tasarimcilar

gibi meslek gruplari, bu zeka alaninda faaliyet gosterirler (Armstrong, 2003; Moran,

Kornhaber ve Gardner, 2006; Gardner, 1999).

3.1.4. Miiziksel Zeka (Musical Intelligence)
Bu zeka alaninda 6ne ¢ikan bireyler, miizik parcalarindaki ritim, melodi, akorlar, ses tonu
ve renklerine kars1 duyarlidirlar. Ayrica, miiziksel yapilari icra etme, degistirme, ayirma
ve liretme becerisine sahip olabilirler. Besteciler, piyanistler, miizik elestirmenleri,
orkestra sefleri ve sarkicilar, bu zekd alaninda faaliyet gdsteren meslek gruplar
arasindadir (Armstrong, 2003: 13; Armstrong, 2009: 7; Moran, Kornhaber ve Gardner,
2006: 27; Gardner, 1999: 42; Nolen, 2003: 116).

3.1.5. Mantiksal Zeka (Logical Intelligence)
Bu zeka alaninda 6ne c¢ikan bireyler, sayilar1 etkin bir sekilde kullanir ve mantiksal
diisiinme becerisine sahiptirler. Siniflandirma, akil yiiriitme, hesaplama ve konulari,
yapilart ve iligkileri anlama gibi yetenekleri icerir. Bilim insanlari, matematikgiler,
bilgisayar programcilar1 ve istatistik¢iler, bu zeka alaninda faaliyet gdsteren meslek
gruplart arasindadir (Armstrong, 2003: 13; Armstrong, 2009: 6; Moran, Kornhaber ve
Gardner, 2006: 27; Gardner, 1999: 42).

3.1.6. ligsel Zeka (Intra-personal Intelligence)
Bir bireyin kendi o6zelliklerini, potansiyelini, zevklerini, yeteneklerini ve hirslarini
tanimasi, i¢ diinyasinda yasadigi deneyimleri sembollestirebilmesi ve bu alandan
kazandiklarim1 bagkalarma yardimci olmak i¢in kullanabilmesini kapsar (Armstrong,
2003: 13). I¢sel zekay1 giiclendiren bireyler, kendi 6grenmelerini planlama ve yonetme

konusunda yardimci olurken, basar1 bekledikleri alanlar1 daha iyi anlamalarina yardimci
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olur (Moran, Kornhaber ve Gardner, 2006: 27). Ressamlar, terapistler, samanlar gibi
kisiler bu zeka alaninda faaliyet gosterir (Armstrong, 2003:13; Armstrong, 2009: 7;
Moran, Kornhaber ve Gardner, 2006: 27).

3.1.7. Kisilerarasi Zeka (Interpersonal Intelligence)
Bireylerin kendi 0Ozelliklerinin farkinda olarak diger insanlar arasindaki farklar
gorebilme ve bu dogrultuda baskalarinin yararina rehberlik yapma gibi yeteneklere sahip
olan bireyler bu zekd alaninda yer alir. Bagka bir ifadeyle, insanlarin duygularini,
isteklerini, niyetlerini ve ruh hallerini algilama ve bunlar {izerinde ayrim yapabilme
becerisine sahiptirler. Yiiz ifadelerine, seslere ve mimiklere duyarlidirlar. Bu farkl
Ozellikleri ayirt etme ve kendi ¢ikarlari i¢in kullanma konusunda ustadirlar. Nolen
(2003:118), bu zeka alaninda 6ne ¢ikan bireylerin karakteristik 6zellikleri nedeniyle
isbirlik¢i 6grenme, gozlemleme ve deneyimler yoluyla 6grenmeyi daha sik tercih
ettiklerini belirtmektedir. Ogretmenler, dernek kuruculari, yoneticiler, politikacilar gibi
meslek alanlar1 bu gruba dahildir (Armstrong, 2003; Armstrong, 2009; Moran, Kornhaber
ve Gardner, 2006). Howard Gardner, ilerleyen yillarda sekizinci ve dokuzuncu olarak

dogac1 ve varoluscu zekay1 da siniflandirmaya dahil etmistir.

3.1.8. Dogac1 Zeka (Natural Intelligence)

Dogac1 zekd alaninda baskin olan bireyler, dogaya ve cevreye karsi biling olusturan
duyarl bireylerdir (Green ve digerleri, 2005: 355). Ayni1 zamanda, dogada meydana gelen
bulut kiimeleri, daglar gibi diger olaylara da duyarlidirlar. Bu zeka alani, bireyin
etrafindaki hayvan ve bitki topluluklarini taniyabilmesini, onlarla ilgilenmesini veya
giizel bir sekilde onlarla iletisim kurabilmesini igerir. Sehir yasaminda yasayan bireyler
ise, yasadiklar1 kosullar nedeniyle nesneler arasinda ayrim yapma yetenegine sahiptirler
(Armstrong, 2003; Armstrong, 2009; Moran, Kornhaber ve Gardner, 2006; Gardner,
1999). Dogac1 zeka alaninda baskin olan bireyler, ¢cevreyi gozlemleme, dogadaki tiirleri
belirleme, diirbiin ve teleskop gibi araglarla dogay1 inceleme gibi etkinliklerle 6grenmeyi
tercih ederler (Nolen, 2003). Zoologlar, biyologlar, veterinerler, avcilar gibi meslek
gruplar1 bu zeka alaninda yer alir (Armstrong, 2003; Armstrong, 2009; Moran, Kornhaber
ve Gardner, 2006; Gardner, 1999).
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3.1.9. Varoluscu Zeka (Existential Intelligence)
Varoluscu zeka, hayatin sonu hakkinda olumlu veya olumsuz fikirlere sahip olan, ahlaki
degerleri olusturan bireylerin 6zel bir zeka alan1 degil, derin ve ustaca diisiinme becerisine
sahip her birey tarafindan gelistirilebilen bir zeka alanidir (Gardner, 1999). Bununla
birlikte, bu zeka alaninda 6ne ¢ikan bireyler arasinda filozoflar, dini liderler ve iz birakan
devlet adamlar1 yer almaktadir (Gardner, 2006). Bu zeka alani, duygusal bilginin
Otesindeki sorular1 ve gergekleri diisiinme becerisini igerir (Moran, Kornhaber ve
Gardner, 2006). Insan bilinci, bu Varolusgu konulara ilgi duydugu igin diger canli
tiirlerinden farklidir (Gardner, 1999). Bu nedenle mitoloji, din ve sanat, yasamin anlamu,
gizemi ve sonrasini anlamak icin ¢aba sarf ederler ve "Kimiz?", "Nereden geliyoruz?",
"Insanlig1 nasil bir gelecek bekliyor?", "Nigin variz?", "Hayatin, askin ve 6liimiin anlam1

nedir?", "Doga ve Tanriyla olan baglantimizin anlami nedir?" gibi sorulara cevap ararlar

(Gardner, 1999).

3.2.Miizakere ve Coklu Zeka Arasindaki Iliskiyi inceleyen Arastirmalar
Arastirmada yapilan literatiir taramasi sonucu (Google Scholar ve EBSCO) miizakere ve
coklu zeka alaninda daha 6nce yapilmis bir arastirmaya rastlanmamistir. Bu durum ayrica
konunun uzmanlarina da danigilmis ve bu iki kavramin daha 6nce higbir aragtirmaya konu

olmadig teyit edilmistir.

Bu oldukea sasirticidir. Ciinkii, “Miizakere Teorisini ve Pratigini Gelistirmek i¢in Coklu
Zeka Kuramimi Kullanma” adinda Negotiation Journal dergisinin Ekim 2000 sayisinda
egitim teorisyeni Howard Gardner, ¢oklu zeka ¢ergcevesinin miizakerelere uygulanmasi
konusunu sdylesi seklinde kayit altina alinan bir makalede tartismistir ve arastirmacilar
Oonemli ipuglar1 vermistir. Bu rOportajda, miizakere konusunda arastirmacilar igin
"liretken olmayan" miizakere teorilerini veya uygulamalarin1 ortadan kaldirmak icin ve
onun yerine ¢oklu zekd kurami ile daha da gelistirilmis insan zeka Slgiimlemeleri ve

cer¢evelerini kullanmalari lizerine 6zel Oneriler sunulmustur.
Bu roportajda, ¢oklu zeka teorisi ile taninan Howard Gardner, teorisinin miizakere

anlayisini gelistirme konusundaki roliinii tartismistir. Gardner'a gore, tiim bireylerin

dilbilimsel ve mantiksal-matematiksel tiplerin 6tesinde cesitli zekalara sahip ve bu
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zekalar miizakerede rol oynuyor. Dilsel zeka etkili iletisime yardimci olurken, kisilerarasi
zeka digerleri anlamada yardimci olur, igsel zeka bireyin 6z farkindaligini destekler ve
mantiksal-matematiksel zeka da faydali olabilir, ancak miizakere tamamen rasyonel
degildir. Gardner, miizakerenin yalnizca dilsel ve mantiksal-matematiksel zekalar

icermedigini anlaminin 6neminin altin1 ¢izmektedir.

Gardner ayrica miizakerelerde degerli olabilecegini one siirdiigii Varolusgu zeka
kavramini da ileri stirmektedir. Bu zeka tiirii, goriiniiste 6nemsiz miizakerelerin altinda
yatan temel yasam sorularina bireylerin yanit bulmalarma yardimer olur. Gardner, bir
dokunus Varoluscu zekanin basarili miizakerelere biiylik 6l¢lide katkida bulunabilecegine

belirtmistir.

Miizakerede karsilasilan hatalar ve beceriler konusuna deginen Gardner, dnceki ¢oklu
zeka calismalarina kiyasla, anlayis tizerindeki son ¢alismalarinin daha ilgili oldugunu
vurgulamistir. Bireylerin erken yaslardan itibaren diinyaya yonelik gii¢lii teoriler
gelistirdigini, bunlardan bazilarinin etkili miizakereleri engelleyebilecegini belirtmistir.
Bu teoriler derinden yerlesmis olabilir ve bireylerce genelde sorgulanmaz. Gardner,
"giiclii haklilik" ve "kazanmanin tek amag oldugu" gibi inanglar da dahil olmak tizere bu
tiir inanglara 6rnekler sunmustur. Basit dogalarina ragmen, bu inanglarin miizakerelerde

siklikla devam ettigini ve ¢catigmalara yol agtiginin altin1 ¢izmistir.

Bu giiclii inanglara ¢oziim olarak, Gardner birka¢ oneri sunmustur. Ilk olarak,
varliklarinin ve giiclerinin taninmasi ve kabul edilmesi gerektigini vurgulamaktadir. Bu
inanglarin geri alinmasi i¢in zaman gerektigini ve sadece en basarili miizakerecilerin daha
tiretken olanlarinin bunlar terk edebildigini savunmustur. Gardner, etkili miizakerecileri
gbzlemlemeyi, rol oynamayi ve kog¢luga agik olmayir kendini miizakere konusunda
gelistirmek isteyen bireylere tavsiye etmektedir. Yanlis anlamalar1 tekrar tekrar
sorgulamak ve varsayimlar i¢in kanitlar biriktirmek de hayati 6nem tasiyor. Ayrica,
hikaye anlatma, rol oynama ve mantiksal argiimanlar gibi gesitli yontemlerle yeni
diisiinme sekillerini sunmanin 6nemini vurgulamistir. Gardner, ¢oklu zeka kavramini
kullanmanin, ¢esitli giris noktalariyla miizakerelerin daha iyi anlasilmasina ve ustaliga

giden bir yol sunabilecegine inandigini1 belirtmistir.
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Ozet olarak, Gardner'm c¢oklu zekd teorisi, bireylerin sahip oldugu cesitli zekalar:
tantyarak miizakereleri anlama konusunda i¢goriiler sunmaktadir. Gardner, sinirlayici
teorileri sorgulamak ve yerine daha iiretken olanlar1 koymak gerekliligini vurgulamistir.
Gardner, etkili miizakerecilerden 6grenmek, yanlis anlamalar1 sorgulamak ve alternatif
diistinme sekillerini sunmak gibi yaklagimlarla miizakere becerilerini gelistirmenin
miimkiin olacaginmi tavsiye etmistir. Coklu zekayir kullanmak, miizakerenin daha iyi
anlasilmas1 ve ustalik kazanilmasina yol agabilir. Bu sebepten bu konun da arastirma

modelinde yer almasi uygun goriilmiistiir.

Bundan sonraki boliimde elde edilen yazin taramasi 1s18inda tasarlanan arastirmanin
amaci, hipotezleri, ana kiitlesi, 6rneklemi, kullanilan 6lgekler ve temel demografik veriler

sunulmustur.
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4. BIREYSEL FARKLILIKLAR ile COKLU ZEKANIN MUZAKERE
PERFORMANSI UZERINDEKI ETKILERI: BiR VAKA ANALIZi

Bu boliimde bireysel farkliliklarin miizakere performansi iizerindeki etkisine yonelik
arastirmanin; amact ve onemi, gelistirilen hipotezleri, evren ve Orneklemi, yontemi,

kullanilan Slgekler ve temel demografik verilerin sunumuna yer verilmistir.

4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi:
Miizakerede bireysel farkliliklarin etkilerini arastirma cabasi, uzun ve sik¢a hayal
kirikligina ugratan bir siire¢ olmustur. Birey diizeyindeki faktorlerin miizakere
sonuclariyla iliskilendirildigi Onceki arastirmalar, yalmizca kisith basarilarla
sonu¢lanmistir. Arastirma, miizakere performansi lizerindeki etkileri literatiirde genisce
incelenmis olan bireysel faktorleri ele alirken, daha az arastirilmis yeni degiskenlerin

entegrasyonu ile bilimsel anlayisin derinlestirilmesini ama¢lamaktadir.

Calismada spesifik olarak, daha oOnce miizakere sonuglar1 {izerindeki etkileri
arastirilmamis miizakerecilerin kilo, boy uzunlugu, dogum sirasi, kardes sayisi, sosyo-
ekonomik seviye, dini inanglar ve c¢oklu zeka seviye faktorleri yaninda miizakereye
girerken rekabet¢i ve igbirlik¢i beklentileriyle, planladiklari ilk teklif miktarlar1 gibi
etkileri kanitlanmig degiskenlerle birlestirilerek analiz edilmektedir. Bu analizler hem
isbirlik¢i hem de rekabet¢i miizakere tiirleri i¢in ve miizakerecilerin kendi hemcinsleriyle
girdikleri miizakereler baglaminda da gegeklestirilmistir. Bu metodolojik yaklasim,
miizakere performansini anlamada multidisipliner bir perspektif sunmay1 ve miizakere
teorisine katkida bulunacak yeni modellerin gelistirilmesine Onciilik etmeyi
hedeflemektedir. Arastirma, miizakere biliminde kapsamli ve yenilik¢i bir cerceve
olusturarak, alanin kuramsal ve uygulamali yonlerine dair daha genis bir anlayis

saglamay1 amaglamaktadir.

Aragtirma modelinin ortaya ¢ikaracagi sonuglarin, kurumlarin miizakere siireglerinde
katilacak personelin se¢imini daha etkin bir sekilde yapmalarini, daha iyi miizakere
stirecleri tasarlamalarini ve daha uyumlu miizakere takimlari olusturmalarini saglayacak

bilgiler sunacagi degerlendirilmektedir. Bdylece, bireysel farkliliklarin miizakere
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basarisina etkisini daha derinlemesine anlayarak hem literatiire hem de is diinyasina

katkida bulunulmasi amaglanmaktadir.

Tiirkiye’de miizakere konusunda yapilan bilimsel ¢aligmalar genellikle sinirli kalmstir;
bu durum, miizakere stirecleri ve teknikleri iizerine detayli ve kapsamli arastirmalarin
eksikligine isaret etmektedir. Bu ¢alisma, uluslararasi literatiirde genis bir bigimde
kullanilan deneysel miizakere simiilasyonlarini Tiirkiye’de uygulayarak, bu alandaki
bilimsel katkiy1 artirmayi hedeflemektedir. Heniiz Tiirk¢eye cevrilmemis Olgeklerin
yerellestirilmesiyle birlikte, Tiirkiye’deki arastirmacilar i¢cin miizakere alaninda daha
fazla ve etkili aragtirma yapilabilmesine olanak saglamak amag¢lanmaktadir. Bu yaklasim,
miizakere teorilerinin ve modellerinin yerel baglamda test edilmesine ve gelistirilmesine
imkan taniyacak, bdylelikle miizakere pratiginin ve teorinin Tirkiye’deki evrimine
katkida bulunacak ve uluslararasi arenada Tiirk miizakere arastirmalarinin goriiniirliigiinii
ve etkisini artiracaktir. Bu siireg, miizakere bilimine global bir perspektiften katki
saglarken, yerel Ozellikleri de g6z Oniinde bulundurarak bilgi birikimini

zenginlestirecektir.

4.2.Gelistirilen Hipotezler ve Arastirma Modeli:
Miizakere, is diinyasindan sosyal iliskilere kadar giinliik yasamin bir¢ok yoniinde
karsimiza ¢ikan bir etkilesim bi¢imidir. Ancak bireylerin miizakerede nasil performans
gosterdikleri {izerine yapilan caligmalar, genellikle stratejilere veya taktiklere
odaklanmistir. Son yillarda, bireyin kendi 6zge¢mis Ozelliklerinin, yeteneklerinin ve
inanglarinin miizakeredeki performans iizerinde nasil bir etkisi oldugunu anlama ihtiyaci

artmistir (Bowles vd., 2022; Kappes vd., 2020).

Onceki calismalar, agirhikli olarak kisilik ozellikleri (6rnegin, Bes Biiyiik Kisilik
Ozelligi), sosyal motivasyon (6rnegin, isbirlik¢i veya rekabetci tutumlar) ve beklentiler
(6rnegin, miizakereye yonelik 6zgiiven) gibi konular ele alinmistir. Bireysel farkliliklar,
miizakere masasinda kiginin yeteneklerini gelistirmede anahtar bir ara¢ olarak islev
gorebilir.  Yapilan literatlir taramasi sonucu bireysel farkliliklarin  miizakere

performansina etkisinin asagidaki kategoriler bagliginda incelenmesi uygun bulunmustur:
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4.2.1. Kisisel Ozgecmis Ozellikleri:
Bireylerin fiziksel ozellikleri ve genel toplumsal statiisiinii belirtebilen unsurlar sosyal
etkilesimlerde algilanan gii¢ ve etkililikle iliskili ve etkili oldugunu gosteren pek cok
arastirma bulunmaktadir (Herman vd., 2022; Sonmez, 2023). Ozellikle boy uzunlugunun,
liderlik algisiyla iligkilendirildigi belirlenmistir (Bittmann, 2020). Ayrica, sosyo-
ekonomik durumun bireylerin risk alma egilimleri ve 6zgilivenleri lizerinde pozitif yonde
etkili oldugu bulunmustur (Reed-Thryselius vd., 2022). Buna ek olarak bir miizakerecinin
biiylik bir kardes grubunun parcasi olmasi, erken yasta catisma ¢oziimii ve uzlasma
becerilerini etkileyebilecegi; ilk doganlarin liderlik ozellikleri gelistirme egiliminde
sonradan doganlarin ise siklikla ikna ve uyum kabiliyetinde ustalastiklar: gozlemlenmistir

(Campbell vd., 2019, Sulloway, 2001).

Genel olarak, kisisel 6zge¢mis 6zellikleri, karsi tarafin ne kadar kolay bir sekilde teslim
olmaya zorlanabilecegine dair bireylerin inanglari lizerinden miizakere siireclerine etki

yapabilir. Bu sebepten asagidaki hipotezlerin arastirilmasi uygun gorilmiistiir:

e HI1A: Miizakerecinin boy uzunlugu, kilosu veya viicut kitle indeks seviyesi ile
rekabetci veya isbirlik¢i miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel sonuglar
arasinda bir iliski mevcuttur.

e HI1B: Rekabet¢i veya isbirlikgi miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel
sonuglar VKI (Viicut Kitle indeksi) kategorileri baglaminda farklilik gdstermektedir.

e HIC: Rekabetci veya isbirlik¢i miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel
sonuglar dogum sirasi veya kardes sayis1 baglaminda farklilik géstermektedir.

e HID: Miizakerecinin sosyo-ekonomik seviyesiyle rekabet¢ci veya isbirlikei

miizakerelerde elde edilen objektif ve 6znel sonuglar arasinda bir iliski mevcuttur.

4.2.2. Yetenek ve Beceriler:
Gardner’in ¢oklu zeka teorisine dayanarak, bireylerin farkli zeka alanlarinda miizakerede
nasil performans gosterdigini anlamak, bu alanlarda nasil bir avantaja sahip olabilecegini
veya dezavantaj yasayabilecegini dngérmek adina dnemlidir (Karbono & Retnawiti,
2021). Ogzellikle is diinyasinda, belirli zeka tiirlerinin miizakere basarisin1 nasil

etkiledigini anlamak stratejik avantaj saglayabilir (Mehiri, 2020; Palthe, 2019, Riggio
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2001). Literatiirde bu alanda daha 6nce miizakere ile ¢oklu zeka becerilerinin empirik

olarak incelenmemis olmasi da goz dniinde bulundurularak su hipotezler olusturulmustur:

e H2A: Miizakerecinin c¢oklu zeka seviyeleri ile rekabet¢i veya isbirlikei
miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel sonuglar arasinda bir iliski mevcuttur.
e H2B: Rekabetci veya isbirlik¢i miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel

sonugclar1 bireylerin baskin ¢oklu zeka seviyesi baglaminda farklilik gostermektedir.

4.2.3. Beklenti ve inanclar:
Dini inanclarin, bireylerin etik degerleri, risk alma egilimleri ve sosyal etkilesimleri
tizerinde onemli bir etkiye sahip oldugu pek ¢ok arastirmada teyit edilmistir (Spoelstra
vd., 2021; Hardy vd., 2019). Ayn1 sekilde, bireylerin miizakereye yaklasimi (rekabetci
veya igbirlik¢i) onlarin elde ettigi sonuglar tizerinde belirleyici olabilir. Nitekim bireylerin
girecekleri miizakereyle ilgili beklentileri miizakere performansinin en gili¢lii ve en

giivenilir tahmincilerinden biri oldugu bulunmustur (Elfenbein, 2015).

Bu sebepten, bireylerin miizakere dncesindeki beklentilerinin, sonuglarina nasil bir etkisi
oldugunu belirlemek, etkili stratejilerin gelistirilmesi agisindan kritik oneme sahiptir
(Schroeder vd., 2019; Turetsky vd. 2023). Ayrica miizakerede yapilan ilk teklifin
taraflarin beklentilerini etkileme 6zelligi literatiirde ¢ok defa kanitlanmis bir olgu oldugu
icin (Lipp, 2023) bu konunun da arastirma modeline dahili 6nemli goriilmiistiir. Bu

bilgiler dogrultusunda asagidaki hipotezler belirlenmistir:

e H3A: Miizakerecinin dini inang seviyesi ile rekabet¢i veya isbirlik¢i miizakerelerde
elde edilen nesnel veya 6znel sonuglar arasinda bir iligki mevcuttur.

e H3B: Miizakerecinin miizakere Oncesi beklentileri ile rekabet¢i veya isbirlikci
miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel sonuglar arasinda bir iliski mevcuttur.

e H3C: Miizakerecinin miizakere 6ncesi hedefledigi ilk teklif miktari ile rekabetci veya
isbirlik¢i miizakerelerde elde edilen objektif veya 6znel sonuglar arasinda bir iligki

mevcuttur.
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4.2.4. Genel Arastirma Modelinin Etki Testi ve Diizenleyici Etki:
Bu kategorideki hipotezler, diger {li¢ kategorideki faktorlerin toplu etkisinin anlagilmasina
yoneliktir. Miizakerenin ¢ok yonlii bir siire¢ oldugunu goz oniinde bulundurarak, bu
faktorlerin nasil etkilesimde bulundugunu ve hangi kombinasyonlarin en etkili sonuglari
dogurdugunu anlamak, bireylerin ve isletmelerin miizakere stratejilerini optimize

etmelerine yardimci olabilir (Borbély vd. 2017).

o H4A: Miizakerecinin kisisel 6zgegmis 6zellikleri, coklu zeka seviyeleri, dini inang ve
miizakere Oncesi rekabet¢i veya isbirlik¢i beklentileriyle hedefledikleri ilk teklif
miktar1 rekabetci veya isbirlik¢i miizakerelerde elde edilen objektif veya Oznel
sonuglar tizerinde etkilidir.

e HA4B: Rekabet¢i veya isbirlik¢i miizakerelerde kardes sayisi, SES, ¢oklu zeka seviyesi
ve dini inan¢ seviyesinin miizakerede elde edilen objektif veya 6znel sonuclar
arasindaki iligki tlizerinde boy uzunlugu ve beklentilerin (ve olasi diger arastirma

degiskenlerinin) diizenleyici etkileri vardir.

4.2.5. Bagimh ve Bagimsiz Degiskenler ve Arastirma Boyutlari:
Kapsamdaki hipotezlerin arastirilmasi, bireylerin miizakeredeki performansini etkileyen
faktorlerin kapsamli bir sekilde anlasilmasina katkida bulunacaktir. Ayrica, bu faktoérlerin
etkilesimlerini ve nasil birlikte ¢alistigin1 anlamak, bireylerin ve kuruluslarin miizakere
stratejilerini gelistirmelerine yardimci olacaktir. Arastirma modelinde iki analiz boyutu
bulunmaktadir:
e Isbirlik¢i ve Rekabetgi Miizakereler ve,

e QGenel ile Erkek-Erkek ve Kadin-Kadin arasi miizakereler.

Daha onceki boliimlerde acgiklandigr lizere rekabetci ve isbirlik¢i miizakereler dogasi
geregi farkli unsurlarin goéz Onilinde bulunduruldugu miizakerelerdir. Rekabetci
miizakereler tek unsurlu konular {izerine yogunlasirken, isbirlik¢i miizakereler icerisinde
taraflarin pek cok farkli deger algilarina sahip olabilecegi degiskenlerin pazarliginin
yapilabildigi miizakerelerdir. Buna ek miizakerecilerin hemcinsleriyle veya karsi cinsle
miizakereye girmesi de miizakere sonuclarini etkileyebilecek unsurlar olabilir. Bu

sebepten analizlerin bu iki baglamda da yapilmasi kritik bulunmusgtur.
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Bu bilgiler 1s181nda olusturulan ayrintili arastirma modeli Sekil 4°te sunulmustur. Modele

gore bagimli ve bagimsiz degiskenler su Tablo 3A’da 6zetlenmistir.

Tablo 3A: Arastirma Modeli — Bagimh ve Bagimsiz Degiskenler Listesi

Bagimsiz Degiskenler Bagimh Degiskenler

Miizakerecinin (Satici ve Satin Alan igin): Miizakere deney sonunda taraflarin elde ettigi:
e Boy Uzunlugu*

Kilosu ve Obezite Seviyesi* e Objektif / Nesnel Sonug

Sosyo-Ekonomik Seviyesi* e Oznel Sonug

Kardes Sayisi ve/veya Dogum Sirasi

Coklu Zeka Seviyeleri

Dini Inang Seviyesi

Rekabetci Beklenti Seviyesi

Isbirlik¢i Beklenti Seviyesi

Hedefledigi Ik Teklif Miktari

Aragtirmanin kesfedici yaklagimina uyumlu sekilde isaretli (*) bagimsiz degiskenler baz
alarak hesaplanan ek alt-bagimsiz degiskenler de analizler icerisine dahil edilmistir.
Ornegin miizakerecilerin boy uzunluguna ek olarak miizakereciler arasi boy farki veya
boylar arasindaki oranlari da analizlerde goz Oniinde bulundurulmustur. Bu ek
degiskenlerle ilgili bilgiler boliim 4.6’da sunulmustur. Arastirma modelindeki analizler

miizakere ciftleri bazinda gerceklestirilmistir.
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Miizakere Oncesi Inang ve Beklentiler

| Miizakerecinin Rekabetgi Isbirlikgi :
'l Diniinanci Beklenti Beklenti |
e o v Objektif /
! * Boy ! uzakerecinin 1
- Kilove VKT | e 16 . Nesnel Sonug
» Sosyo-Ekonomik Seviye | ISI.S.e zgecmis \ )
* Dogum Surast / Kardes Say. ! Ozellikleri \ | Miizakere
oI v performansi/ |
Miizakerecinin / Sonucu
Coklu Zeka / "Sub]ektlf/
Seviyeleri ) 1 Oznel Sonug
Hedeflenen Ik *Aracsal *Stirecsel
Teklif Miktar *Benliksel +lliskisel

Sekil 4 — Ayrintilh Arastirma Modeli
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4.3.Arastirmanmn Ana Kiitlesi, Orneklemi ve Kisitlari
Bu arastirma, 2021-2022 ve 2022-2023 egitim-dgretim yillarinda Istanbul’daki
{iniversite dgrencileri ile Istanbul'daki farkl1 sektdr isletmelerinde gorev yapan her seviye
beyaz yaka calisanlarindan olusan ana kiitleden secilen 474 yetiskin {iizerinde
gerceklestirilmistir. Istanbul, Tiirkiye'nin en biiyiik metropolii olarak, genis sosyo-
ekonomik ve kiiltiirel ¢esitliligi barindirmasi ve bu ¢esitliligin zengin bir veri kaynagi
sunmas1 nedeniyle segilmistir. Arastirmada 6rneklenen iiniversiteler, Istanbul Kiiltiir
Universitesi, Istanbul Teknik Universitesi ve Uskiidar Universitesi, akademik
cesitlilikleri ve disiplinler arasi programlari ile taninirken; Istanbul'daki isletmeler,
ozellikle miizakereyi hayatinda daha sik kullanma olasilig1 olan beyaz yaka personelin

yogun oldugu kurumlar oldugu i¢in dikkate alinmistir.

Istanbul Teknik Universitesi mithendislik ve fen bilimleri, Istanbul Kiiltiir Universitesi
sosyal bilimler ve isletme, Uskiidar Universitesi ise psikoloji ve saglk bilimleri
departmanlar ilizerinde yogunlasmislardir. Farkli isletmelerden farkli seviyede beyaz
yaka caliganlar ile farkli {iniversite departmanlarindan segilen 6grencilerin miizakere
stireclerindeki bireysel farkliliklarinin miizakere sonuglari iizerinde nasil bir rol
oynayabilecegi konusunda genellestirilebilecek saglikli sonuglar elde edinilmesi
agisindan kritik goriilmiistiir. Universite dgrencilerinin érneklemeye ulasimda sagladig:

kolaylik da bu tiir sosyal arastirmalarda oldugu gibi g6z 6niinde bulundurulmustur.

Veriler, kolayda o6rnekleme teknigi kullanilarak toplanmis olup, bu metodoloji hem
pratiklik hem de erisilebilirlik a¢isindan arastirmanin verimliligini artirmistir.
Katilimcilara, miizakere deneylerine katilmalari durumunda c¢aligmada dolduracaklari
coklu zeka seviyesi anket sonuclarini kendilerine 6zel olarak raporlanacag: bildirilmis,
bu yolla hem katilim tegvik edilmis hem de miizakerede basarili sonug elde etme istegi

uyandirilmistir.
Aragtrmanin  kisith sayida iiniversite Ogrencileri ve Istanbul ilinde, tiim sektor

calisanlarina uygulanmamis olmasi aragtirmanin kisitlarindandir. Elde edilen 6rneklem

icerisinde cok kardesli (6zellikle lic ve daha fazla kardesli) ailelerde biiyiimis
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katilimcilarin sayisal olarak az olma olasilig1 ve aragtirmanin yapildigi zaman iginde

bulunulan kiiresel Covid-19 pandemisi siireci de kisitlilik olarak degerlendirilebilir.

4.4.0rneklem Biiyiikliigiiniin Yeterliligi:

Omeklem  biiyiikliigii, —miizakere c¢alismalarinda  elde  edilen  sonuglarin
genellestirilmesinde kritik bir faktordiir. Istatistiksel anlamlilik ve gii¢ analizleri, uygun
orneklem biiytlikliigliniin se¢ilmesiyle hatalarin en aza indirilmesini saglar. Arastirmalar
genellikle deneyin dogasina, kullanilacak istatistiksel testlere ve beklenen etki
biiyiikliigiine gére 6rneklem biiyiikliigiinii belirler. Miizakere aragtirmalari, orta diizeyde
etki biiyiikliiklerini tespit etmeyi hedeflediginden, 50-100 aras1 6rneklem biiyiikliikleri
sikca tercih edilir (Buelens, M., 2008).

Bu calismada, sosyal bilimlerde kabul edilen asgari 6rneklem biiytikliigii olan 384'i
asarak, %95 giiven diizeyinde 10.000.000 kisilik bir ana kiitleden (Istanbul'da yasayan
tim beyaz yaka ve lniversite 6grenci sayisi) yeterli veri toplanmistir (Yazicioglu,
Erdogan 2004: 50). Elde edilen 474 Orneklemin yeterliligi, bulgularin
genellestirilebilmesi iizerinde onemli bir etki saglamis ve arastirma sonuclarinin

yorumlanmasinda dikkate alinmistir.

Ayrica, rekabetei ve isbirlik¢i miizakereler ve diger tiim alt-analiz bagliklar1 i¢in toplanan
orneklem sayilarinin da 50-100 deney ve {istiinde olmasi sebebiyle elde edilen sonuglarin
giivenirliligi agisindan yeterli oldugu kanaatine varilmistir. Toplanan 6rneklem sayisinin
yeterliliginin literatiir ile uyumlu oldugunu tespit etmek i¢in Tiirkiye’de yapilan (Tiirkge
Dilinde) Miizakere Alanindaki Son 15 yildaki (2008-2023) benzer arastirmalar ve
orneklem biiyiikliikleri incelenmistir. Incelenen arastirmalar ve derlenen bilgiler goz
ontine alindiginda (33 ile 412 aras1 6rneklem sayilari), bu tez ¢caligmasi literatiire paralel
bir uyumluluk bulunmakta ve hatta miizakere alaninda Orneklem sayisi agisindan
Tiirkiye’deki &ncii arastirmalar igerisinde yer alabilecegi goriilmektedir. Incelenen

aragtirmalar ve derlenen bilgiler Tablo 4’te sunulmustur.
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Tablo 4. Son 15 yilda Tiirkce Yaymlanan Miizakere Alanindaki Arastirmalarin Yéntem ve Orneklem Sayis1 (Kaynak: Dergipark.org.tr)

No Calisma Adi ve Ana Yazar Yii  Arastirma Ozeti Kullamlan Yéntem Orneklem Sayist
1 “ilkeli Miizakere” Yaklasimimin 2022  Bucaligmada, miizakerelerin ne 6lgiide “ilkeler temelinde” yiiriitildiigiiniin belirlenmesine yonelik ~ Nicel arastirma — model Empirik bir ¢aligma
Kurumsal Iletisime Katkisi bir Endeks gelistirilmesi amaglanmistir. Boylece miizakere yetkinliginin kurumsal iletisime katkis1 ~ olusturma yapilmamustir.
Olgiilebilir mi? Miizakere indeksi niceliksel hale getirilmistir. Fisher ve Ury (1981)’e dayanilarak Miizakere indeksi Modeli adi
Modeli verilen bir Indeks olusturulmustur.
Prof. Dr. Unsal S1gr1
2 Catigsma ¢6ziim ve miizakere egitim 2022  Bugalismanin temel amaci; etkili catigma ¢6ziimii ve miizakere becerileri egitimlerinin, s6z konusu  Deneysel Aragtirma- 293 ogrenci katilimi fakat en
Programlarinin etkisi becerilerin gelisimi {izerinde etkili olup olmadigim gorgiil olarak ortaya koymaktir. Bunun yani Zamansal boyutta takip ile  nihayetinde takip
sira bu calismada alinacak egitimin aktarim dlciimleri ile egitimlerin gercek hayata aktarimlari ile  inceleme 6l¢timlerinde toplam
Nihal Mamatoglu ilgili gorgiil aragtirma destegi saglanmak hedeflenmistir. katilimei say1st 131 kisiye
diismiistiir
3 Dijital iletisim araglar1 kullanilarak 2022 Calismanin amaci, dijital iletisim araglarinin avukatlarin arabuluculuk goriismelerinde hangi  Arastirma kapsaminda 33 katilimci avukat
yapilan arabuluculuk goriismelerinin diizeyde kullanildig ve dijital iletisim araglarinin bu siireglerdeki avantaj ve dezavantajlarini ortaya  olusturulan sorular ile
avantaj ve dezavantajlar koymaktir. Calismanin verileri hazirlanan anket sorularmnin, avukatlik mesleginde bes yilin1  (anket caligmast) veriler
doldurup arabuluculuk gériismelerinde de yer almis belirli sayidaki avukata yoneltilmesiyle elde  toplanmustir.
Mustafa Fidan edilmigtir
4  Etik Dis1 Miizakere Taktikleri ve 2018 Bu calisma, “sahte davranma, aldatma, yalan sdyleme” seklindeki ii¢ tiir “etik dis1 miizakere Anket bazl 6lgek 412 ig diinyasindan katilimct
Kiiltiir: Tki Ulke Karsilagtirmast taktigini” ortak bir aragtirma modeli altinda toplamay1 ve bu etik dis1 taktikler lizerinde yatay ve  kullanilmistir - Bu calisma  (Tiirkiye 170 ve Bosna
dikey bireyciligin- topluluk¢ulugun kiiltiirel etkilerini ortaya koymay:r amaglamaktadir. Tiirkiye ve Bosna- Hersek 242)
Prof. Dr. Unsal Sigr1 Calisanlarin etik disi taktikleri kullanmay1 onaylama diizeyleri Tiirkiye’deki ¢alisanlarin, Bosna-  Hersek’te farkli sektorlerde
Hersek’teki ¢aliganlara gore anlamli diizeyde daha yiiksek olarak bulunmustur. calisan toplam 412 kiginin
2013 yilinda toplanan anket
cevaplar1 kapsaminda
yapilmistir.
5  Catismay1 yonetme stilleri ile 2015 Arastirmanin amaci, okul yoneticilerinin tercih ettikleri ¢atisma yonetim stilleri ile miizakere Arastirmada, veri toplama 381 kisi
miizakere becerileri arasindaki iligki becerileri arasinda nasil bir iligkinin var oldugunu ortaya ¢ikarmaktir. 381 kisiden olusan bir araci olarak “Miizakere
orneklem grubu iizerinde yapilan arastirma sonucunda; okullarda gatismalarin en ¢ok iletisim  Becerileri Olgegi” ve
Ahmet Kaya, Salih Y1lmaz yetersizligi/bozuklugu sonucu meydana geldigi ve yoneticilerin en ¢ok tercih ettikleri ¢atisma  “Rahim Orgiitsel Catisma
yonetim stilinin ise “problem ¢6zme” oldugu ortaya ¢ikmustir. Olgegi-1I” kullanilmastir.
6  Okul miidiirlerinin miizakere 2013  Aragtirmanin amaci, okul miidiirlerinin miizakere becerilerine iligkin bir analiz yapmaktir. Anket bazli dlgek aracilign 364 6gretmen
becerilerine iliskin bir analiz Arastirmanin 6rneklemini ise tabakali 6rnekleme yontemiyle belirlenen 151 ilkokul, 141 ortaokul ile analiz ¢calismast
Cevat Yildirim ve 72 lise 6gretmeni olmak {izere toplam 364 dgretmen olusturmaktadir.
7  Miizakere becerileri 6lcegi: gegerlik 2011  Bu ¢alismanin amaci, okul yoneticilerinin miizakere becerilerini Slgemeye yonelik bir 6lgme arac1  Olgek gelistirme 250 okul 6gretmeni

ve giivenirlik ¢caligmast
Yrd. Dog. Dr. Habib Ozga

gelistirmektir
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No Calisma Adi ve Ana Yazar Yih  Arastirma Ozeti Kullamilan Yéntem Orneklem Sayisi
8  Ilkdgretim Okulu Miidiirlerinin 2010 Betimsel bir ¢alisma olan arastirma, ilkogretim okulu miidiirlerinin miizakere becerilerinin ~ Anket bazli 6lgek aracilignt 200 6gretmen
Miizakere Becerilerinin incelenmesi incelenmesi, mevcut durumun tespit edilmesi, kurumun amaglarima daha etkili ve verimli bir ile analiz ¢aligmasi
sekilde ulasabilmeleri i¢in bazi 6nerilerde bulunmay1 hedeflemistir. Elde edilen bulgulara gore;

Habib Ozgan okul miidiirlerinin miizakere becerileri ortalamanin iizerinde ve iist diizeyde basarili olduklar
sonucuna ulasimistir. Ogretmenlerin brans, cinsiyet, yas, mezun olduklari okul ve kidemlerine
gore, okul miidiirlerinin miizakere becerilerine iliskin algilari arasinda anlamli fark olmadig:
sonucuna ulagilmistir.

9  Calisanlarin Miizakere Etigi 2009 Caligmada caliganlarin miizakere etigi algilama diizeyleri incelenmekte, ikinci asamada ise Anket bazli calisma- 336 kisi- kamu ve 6zel sektor
Algilamalar1 ve Miizakere algilama diizeylerinin miizakere baslangicindaki ilk tekliflerine, siire¢ igerisindeki davranislarina ~ Miizakere etigine iliskin calisani
Siirecindeki Davraniglarina Etkileri ve miizakere sonucundaki anlagsma egilimlerine olan etkileri arastirilmaktadir. Arastirma olarak yapilan aragtirma

sonuglarina gore katilimcilarin karsi tarafi zayiflatma davramiglarini daha fazla kabul edilebilir  hem tanimlayici hem de
Ahmet Erkus olarak algiladiklari, karsi tarafi yanlis bilgilendirme davranislarini ise daha az benimsedikleri tespit ~ agiklayici bir arastirma
edilmistir. Ayrica, etik dis1 davranislara egilimleri diisiik olan katilimcilarin miizakerelerde daha  6zelligine sahip ve
rasyonel hareket ettikleri, anlagma sartlarina bagli kalma egilimlerinin de yiiksek olduklar1 kesfedici bir 6zelligi de
belirlenmigtir. oldugu sdylenebilir

10  Miizakere ve miizakere teknikleri: 2008 Yoneticilerin demografik 6zellikleri ile sergilemekte oldugu miizakere stili davraniglar1 arasindaki ~ Anket bazli 6lgek araciligi 128 katilimct
orta kademe yoneticilerin miizakere iligki arastirilmaktadir. ile analiz ¢aligmasi
stilleri {izerine bir arastirma (yiiksek
lisans tezi)

Murat Demirpolat
11  Catisma yonetim tarzlarinin 2008 Miizakere siirecine ve sonuglarina etki eden degiskenlerden birisi de bireylerin ¢atigma yonetim  Deneysel arastirma — 209 kisi- kamu ve 6zel sektor

miizakere siirecine ve sonuglarina
etkisi lizerine bir arastirma

Ahmet Erkus

tarzlaridir. Bu kapsamda, ¢atisma yonetim tarzlarinin miizakere siirecine ve sonuglarina etkilerini
incelemek amactyla, kamu ve 6zel sektor caliganlari {izerinde bir arastirma yapilmistir. Aragtirma
sonuglarina gore, isbirlik¢i yaklagimlarin miizakere siirecini ve sonuglarini pozitif ve anlamli olarak
etkiledigi tespit edilmistir. Ayrica, miizakerede ilk teklifin yiiksek olmasi miizakere kazancini,
miizakere siirecindeki igbirlik¢ilik seviyesinin ve iyi iliskiler gelistirmenin de miizakere tatminini
artirdigt belirlenmistir.

igbirlik¢i vaka ¢aligmasi

calisani
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4.5.Arastirma Yontemi- Uygulama Adimlari:
Bu ¢alisma deneysel bir arastirmadir ve deney ortami tam anlamiyla kontrol edilmedigi
icin yar1 deneysel bir model olarak tasarlanmistir. Bunun yaninda arastirmada literatiirde
ilk defa miizakere alaninda arastirilan konular olmasi sebebiyle hipotezlerin test edilmesi
asamasinda ortaya ¢ikabilecek beklenmedik iliskileri de farkli agilardan inceleyebilmek

icin kesfedici bir yaklasim da benimsenmistir (bkz. Moderator Analizleri Boliim 5.9).

Tasarlanan ve uygulanan arastirma adimlari Sekil 5°te gosterilmektedir. Deneyler

esnasinda toplanan tiim veriler “fiziki anket formlar1” iizerinden elde edilmistir ve her

formda katilimcilardan Istanbul Kiiltiir Universitesi Etik Kurulu’nun onam formu

yazisinin imzali izni alindiktan sonra katilimeilarin deneylere dahili saglanmistir.

| O (1 /4

Secilen Vaka = =
— o o Uzerinden Miizakere w w
- VAKA TURU SECIMI Edilmesi
v= - L
- ; \
DISTRIBUTIVE / v 30dakika o] =
ANKET REKABETCi ! ° s ! = Il A=
INTEGRATIVE / ! w w :
. . iSBIRLIKCI | ! Deney Katidimcilarindan:
7= 1) KISISEL BILGILER Nl m il il 4
by (Boy, Kilo, Dogum Deney Katiimclarina: Vaka Sonrasu:
Sirasl, Is Tecriibesi vs.) 1. Vakamin anlatumt . ijekﬂf/Maddf Sonug
2. Hazirlik igin 15-30 dakika * Oznel Deger Anketi

— 3. Vaka Oncesi Anket:
v - 2) COKLU ZEKA a.Hazir hissetme

= OLCEGI* ¥ —| b.Karswa Giiven

¥ —| c Basart Beklentisi

d.Karst Taraft Tanima Sev.

~Toplam 45 soru e.Beklenen Miizakere Tarz
~10 dakika f. Hedeflenen Fiyat

Sekil 5: Arastirma Uygulama Adimlar

4.5.1. Adim 1 - Deney Oncesi:
Bu c¢alismanin ilk asamasinda, goniillilerden olusan katilimcilar, miizakere
arastirmalarindaki standartlara (Kray ve Thompson, 2004) uygun olarak, cinsiyetleri
miimkiin oldugunca ayni olan ciftlere ayrilmistir. Miizakerelerin cinsiyet farkindan

etkilenmemesi i¢in bu yontem tercih edilmistir. Ciftler olusturulurken, katilimcilarin
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yakin arkadas olmasini minimize etmek igin rastgele) atamalar gergeklestirilmistir.
Miizakere c¢iftleri belirlendikten sonra bireylere ayr1 ayr1 Demografik Bilgiler Anket
Formu (EK-7) ve Coklu Zeka Olgegi Anket Formu (EK-8) doldurmalar1 istenmistir.
Formlar geri teslim alindiktan sonra deney yerinde hizlica incelenmis ve varsa eksik

bilgilerin tamamlanmasi rica edilmistir.

4.5.2. Adim 2 — Vakaya Hazirhk:

Ikinci asamada, miizakereler iiniversitelerdeki katilimcilar i¢in simf ortaminda veya is
yerinde ise, sirket konferans odalarinda gerceklestirilmistir. Deneylerde katilimcilara
daha once hazirlanmis bir miizakere senaryosu verilmistir. Arastirmada iki tiir miizakere
vaka senaryosu kullanilmistir ve bu vakalarin 6zetleri Sekil 5’te agiklanmistir.

Arastirmanin hedefleri olan rekabetci ve isbirlik¢i miizakerelerle ilgili iki farkli vaka
senaryosu secilmistir. Rekabetci vakanin adi: “Ise Baslangic ikramiyesi”. Bu ise alim
vaka senaryosunda taraflardan (Ise Alim Miidiirii ile Aday) ise baslarken ki prim
miktarinin miizakere edilmesi istenmektedir. Miizakere etmek i¢in sadece tek bir unsur

oldugu icin bu miizakere “Rekabet¢i Miizakere” deneyleri i¢in baz alinmustir.

Isbirlik¢i miizakereler icin ise “Egitim Hizmetleri” adindaki vaka senaryosu deneylerde
kullanilmistir. Bu senaryoda bes farkli miizakere unsuru bulunmakta ve bu unsurlarin
taraflar i¢in goreceli degerleri farklilik gostermektedir. Bu agidan miizakere icerisinde
farkli sonuglarin taraflarin hem kendi hem de karsi tarafin puanlarint maksimize etme
firsatlar1 bulunmaktadir. Bu 6zelligi ile bu vaka araciligi ile katilimcilarin igbirlikgi

miizakerelerdeki sonuclar1 test edilmistir.

Deneyler i¢in seg¢ilen miizakere vakalar1 daha once literatiirde sikilikla kullanilmistir ve
bu vakalar i¢in telif hakkina sahip kurumdan arastirmada kullanilmak i¢in ilgili izinler
almmistir (EK-6). Segilen vaka senaryolar1 Ingilizce’den Tiirkge’ye arastirmaci
tarafindan cevirisi yapildiktan sonra goniillii denekler iizerinde denenmis ve deneme
sonucunda vakalarda anlasilmasi eksik olabilecek hususlar netlestirilmistir. Bu 6n
denemeler katilimcilardan gelen geri bildirimler tekrarlamaya veya ortadan kalkincaya

kadar devam edilmis ve tiim netlestirmeler sonrasi asil deneylere gegilmistir.
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PR REKABETGIVAKA Wiy

VAKA ADI:
iSE BASLANGIC iKRAMIYESi

Y iSBIRLIKGIVAKA

VAKA ADI:
EGiTiM HiZMETLERI

VAKA KAYNAGI:
“The Bonus” negotiation exercise (see Diekmann,
Tenbrunsel, & Galinsky, 2003).

VAKA KAYNAGI:
Kellogg Dispute Resolution Research Center- A1
Training By Catherine Tinsley. (izin Alindi)*

VAKA KISA OZETI:
Bu mizakerede, bir aday is teklifi alir bu teklifin tim
detaylari ise baslama ikramiyesi disinda kararlastirldi.
Muzakere edilen konu baglangig ikramiyesi veya ‘bonus
miktar’ ve bu dagitimli | rekabetci (ya da kazan/kaybet)
muzakere performansinin Sl¢lst olarak
degerlendirilecektir.

VAKA KISA OZETi:
Bu wvaka isbirlikgi potansiyele sahip uluslararasi,
puanlanabilir, iki tarafli, alti degiskenli (fiyat, vade, kur,
hizmet siresi vs.) bir ticari mizakere durumudur. Bir
elektrik sirketi calisanlarina teknik egitim aldirmak igin
Almanya merkezli biytk bir teknik egitim ve danismanlik
sirketiyle gérosmektedir.

OBJEKTIFSONUC: IKRAMIYE MIKTARI OBJEKTIFSONUC: TOPLAM PUAN

* Arastirmacilar tarafindan ok sik kullanilan ‘The New Recruit’ by Maggie
Neale vakasinitemel almaktadir

Sekil 6 — Arastirmada kullamilan Rekabetci ve Isbirlik¢i Vaka Senaryo Bilgileri

Toplanan verilerde her iki tiir miizakere vaka senaryosundan da miimkiin oldugunca esit
miktarda orneklem toplanabilmesine dikkat edilmistir ve katilimcilara bu vakalar rassal
olarak atanmistir. Tiim deneyler sonrasinda tamamlanan 237 adet miizakere deneyinin
kiritlim1 Tablo 5°te verilmistir. Bu bilgiler incelendiginde toplam miizakere deneylerinin
%8’inin anlagsmasiz (sonugsuz) tamamlandigini ve %54 niin Erkek-Erkek ve %28’inin de
Kadin-Kadin miizakerecilerce tamamlandigi goriilmektedir. Anlasma ile sonuglanan
vaka deneyleri rekabet¢i miizakereler i¢in %56, isbirlik¢ci miizakereler i¢in %44 oraninda

gerceklesmistir.

Tablo 5: Gerc¢eklestirilen Miizakere Vaka Deney Sayilari

Cinsiyete Gore Rekabetc¢i Vaka Isbirlikci Vaka Toplam %
Erkek-Erkek 74 55 129 54%
Kadm-Kadin 36 30 66 28%
Erkek-Kadin 3 6 9 4%
Kadm-Erkek 10 5 15 6%
Ara Toplam 123 (%56) 96 (%44) 219 -

Diger (Sonugsuz) 16 2 18 8%
Briit Toplam 139 98 237 100%
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Vakalarin ¢iftlere atanmasinin hemen oOncesinde katilimcilara vakalar hakkinda bilgi
verilmistir. Buna ek olarak katilimcilara miizakere kavrami hakkinda kisa bilgilendirilme
yapilmistir. Katilimeilarin vaka igerisinde hangi rolii alacaklar1 da rastgele olarak
atanmistir. Bu adimdan sonra katilimcilara rekabet¢i vaka igin 15 dakika (vakanin tek
degisken iizerinden miizakere edilecegi ve kisa olmasi sebebiyle), isbirlik¢i vaka igin ise
30 dakika vakay1 okuma ve hazirlanma siiresi taninmistir. Hazirligini bitiren katilimcilara
vaka simiilasyonuna girip miizakere etmeye baslamadan 6nce “Miizakere Vaka Oncesi
Anketi” (EK-9) ile o esnadaki miizakere Oncesi beklentilerini yakalamak amaciyla
doldurmalar1 istenmistir. Bu anket cevaplari teslim alindiktan sonra miizakereye

geemeleri istenmisgtir.

4.5.3. Adim 3 — Vaka Simiilasyonu Uzerinden Miizakere Edilmesi
Bu adimda taraflarin sessiz bir ortamda 30 dakika vakadaki aldiklari rollere gore
vakalardaki konu veya konularda bir anlagmaya varmalari istenmistir. Belirlenen konular
disinda bir konunun miizakere edilmemesi gerektigi belirtilmistir. Vakalarda iki tarafin
da hangi kazanimdan ne kadar puan alacaklar1 bilgisi verilmistir. Vaka senaryolarinda
olas1 puanlama ve roller Tablo 6’da 6zetlenmistir. Buna ek olarak vakalarin detaylar1 EK-

6’da sunulmustur.

Tablo 6. Miizakere Vaka Deney Katilimci Rol ve Olasi Puan Arahklar

Miizakere Vaka Senaryosu  Taraflarin Rolleri Objektif Sonu¢ veya Puan Arahklar
Rekabetgi Miizakere — eise Alm Midiri Anlagilan Ikramiye Miktari (Tek Unsur)
Ise Baslangic Tkramiyesi (Satin Alan) ($5000 — $20000+)

(REK_SONUC) e Aday (Satici)

Isbirlik¢i Miizakere — o Hizmet Satin Alan Toplam 6 pazarlik unsuru iizerinden:
Egitim Hizmetleri Alimi e Hizmet Saticisi e Satin Alanin Puani (-3000 — 12000)

e Saticinin Puani (-3000 — 10800)
e Toplam Miizakere Puan1 (6800 — 12000)

Not: Rekabet¢i miizakere deneylerinde taraflarin anlastig tek bir objektif sonu¢ bulunmaktadir. Isbirlikci miizakere deneylerinde ise
her iki tarafin da kendi sonug¢ puani olmakla beraber ek olarak miizakerede elde edilen sonucu yansitan toplam puan da bagiml

degisken olarak test edilmistir.
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Katilimcilar vaka simiilasyonu tiizerinden miizakerelerini tamamlayinca miizakere
sonucunda elde ettikleri anlasmay1 not ettikleri formu arastirmaciya geri getirmeleri
istenmistir. Bazi durumlarda katilimcilarin miizakerede bir anlagsmaya varamadiklari
durumlar gézlemlenmistir. Bu tiir sonuglar arastirmaya dahil edilemeyecegi hatirlatilarak
katilimcilara miizakereye devam etme opsiyonu verilmistir. 30 dakika miizakere

sonucunda hala bir anlagsmaya varilmadiysa bu deneyler gecersiz sayilmistir.

4.5.4. Adim 4 — Vaka Sonrasi
Vaka sonuglarin1 geri getiren katilimcilar deney mahalini terk etmeden 6nce son adim
olarak Miizakerede Oznel Deger Envanteri (MODE) anket formunu (bkz. EK 10)
doldurmalar1 istenmistir. Bu anketi vaka oyununa katilan her iki taraf da ayr ayri
doldurmustur. Bu sonuglarin da alinmasi ardindan goniillii katilimcilarla vaka
simiilasyonun toplu sonuglar1 lizerinden katilimcilarla istisarelerde bulunulmustur. Bu
adim deney siirecinin bir parg¢asi olmamakla beraber, miizakere deneylerine katilanlar igin
o0grenme imkani tanidigindan ve katilim i¢in bir motivasyon araci olmasi sebebi ile

arastirmaci tarafindan gerceklestirilmistir.

4.6.Kullanmlan Veri Toplama Araclari, Olcekler ve Testler:
Gergeklestirilen literatiir taramalar1 sonucu ortaya ¢ikan arastirma modeli hipotezleri ve
ilgili degiskenler arasi iligkileri arastirma hedefi ve orneklemine de uygun bi¢imde
6l¢ebilmek icin literatiirden giivenirligi ve gecerliligi kanitlanmis dlgekler kullanilmaya

dikkat edilmistir.

4.6.1. Demografik Veri Toplama Formu:
Arastirmada kullanilacak cinsiyet, yas, is tecriibesi, kilo (kg), boy (cm), egitim durumu,
gelir seviyesi, medeni durum, aile dogum siras1 ve kardes sayis1 verileri katilimcilardan
bir anket araciligi ile toplanmistir. 4.6.6’nc1 boliimde de belirtilecegi gibi dini inang
seviyesi ile ilgili sorular da bu formda yer almistir. Aragtirmaya goniillii olarak dahil olan
katilimcilar ayrica bu form aracilig ile katilima onay verdiklerini belirten bir yaziy1 da
imzalamiglardir. Bu veriler direk katilimcidan alindigi igin bireyin beyanina dayali olarak
dogru oldugu varsayilmistir. Ankette toplam 17 soru bulunmaktadir ve yaklasik 5-6

dakika icerisinde doldurulabilmektedir.
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Anketin olas1 anlasilmasi gli¢ sorularini netlestirmek i¢in pilot uygulama yapilmis ve pilot
katilimcilardan ek sorular gelmeyinceye kadar siire¢ devam edilmistir. Arastirmada
kullanilan nihai anketin bir kopyas1 EK-7’de incelenebilir. Miizakere siireci iki tarafi
ilgilendiren bir konu oldugu i¢in, elde edilen veriler ek hesaplamalar ile genisletilerek
hipotez sonuglarinin arastirilmasi i¢in analizlere katki saglanilmasi hedeflenmistir. Bu ek

hesaplamalar ve agiklamalari asagida verilmistir (Tablo 7):

Tablo 7. Kilo ve Boy Bagimsiz Degiskenler Uzerinden Hesaplanan Ek Degiskenler

Hesaplanan Ek Bagimsiz Degisken Analiz Hedefi

Miizakere Katilimcilariin Toplam Kilosu ~ Miizakere sonuglarinin bireylerin toplam

Miizakere Katilimcilarinin Toplam Boyu kilosu veya boyu ile iliskisinin

incelenmesi.
Miizakere Katilimeilarinin Kilo ve Boy Taraflardan daha ¢ok veya az kilolu veya
Oranlar1 ve Farklarinin Mutlak Degeri uzun/kisa  boylu olmanin  miizakere

sonucu ile iligkisinin incelenmesi.
Obezite — Viicut Kitle indeksi (VKI) Kilo ve Boy degiskenleri kullanilarak
(Viicut agirliginin boy uzunlugunun hesaplanmistir. Arastirmada ek bir analiz

karesine boliinmesiyle (kg/m?) hesaplanir.)  boyutu kazanilmasi hedeflenmistir.

4.6.1.1. Viicut Kitle indeksi Kategorileri:

Amerikan Ulusal Saglik Orgiitii (NIH) tarafindan Viicut kitle indeksi (VKI) ya da boy
kilo indeksi; bir kisinin viicudundaki tahmini yag oranini gdsteren bir hesaplama
yontemidir. Bu yéntemde kisinin boy kilo oran1 esas alinir. Indeksin verdigi sonuca gore
kisinin mevcut kilosunun, ideal kilosuna yakinligi ve uzaklig1 hesaplanabilir. Viicut kitle
indeksi, viicut agirliginin boy uzunlugunun karesine boliinmesiyle (kg/m?) hesaplanir. Bu
formiile gore bireyler su sekilde kategorize edilir:

e 18, 5 kg/m? ‘nin altindaki sonuglar: Ideal kilonun altinda (ZAYIF)

e 18, 5 kg/m?ile 24, 9 kg/m? arasindaki sonuglar: ideal kiloda (NORMAL)

e 25 kg/m?ile 29, 9 kg/m? arasindaki sonuglar: Ideal kilonun iistiinde (FAZLA KiLOLU)

e 30 kg/m? ile 39, 9 kg/m? arasindaki sonuglar: ideal kilonun ¢ok iistiinde (OBEZ)

e 40 kg/m? iizerindeki sonuglar: ideal kilonun ¢ok iistiinde (MORBID OBEZ)
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Katilimcilardan elde edilen veriler 1s183inda VKI ve ilgili kategorileri hesaplanarak
analizlerde kullanilmistir.
4.6.2. Coklu Zeka Seviyesi Olcegi:
Coklu zeka seviyelerinin belirlenmesi i¢in literatiirde kullanilan dlgeklere bakildiginda
toplam ii¢ adet 6lgek karsimiza ¢ikmaktadir. Bunlardan ilki Thomas Armstrong'un Coklu
Zeka Envanteri'dir. Ikincisi, Branton Shearer tarafindan olusturulan Cocuklar icin Coklu
Zeka Gelisim Degerlendirme Olgegi (MIDAS)'dir ve iiciinciisii ise McClellan & Conti'nin
Coklu Zeka Envanteri'dir.

Bu ii¢ dlgek incelendiginde Armstrong (1994)’un 6lgegi sekiz zeka tiiriinii hedefleyen
psikometrik bir 6l¢ek olarak gelistirilmedigi ve daha ¢ok ¢oklu zeka agisindan bir trende
belirleme amaci giittiigii kendisi tarafindan da arastirilmasinda belirtilmistir. Bu sebepten
bu caligma i¢cin kullanimi uygun goriilmemistir. Shearer (1996, 2006) tarafindan
gelistirilmis sekiz zeka alanini igeren toplam 119 maddeden olusan “Coklu Zeka Alanlari
Gelisimsel Degerlendirme Olcegi’nin (MIDAS) ise ¢ok uzun yapist ile genis katilimci ve
kisa zamanda gergeklestirilmesi gereken arastirmadaki deneyler igin uygun
olmayabilecegi degerlendirilmistir. McClellan ve Conti (2008) nin 6lgegi ise 27 maddelik
siralama yOnetimini kullanmasi ile pratik bir 6lgek olmasi, ayrica tim 9 ayr1 ¢oklu zeka
tiirlinii de adresleyebilmesi ve Tiirk¢e’ye uyarlamasi daha 6nce tamamlanmis ve pek ¢cok
Tiirkce dilinde arastirmada kullanilmis olmasi goz 6niinde bulundurularak bu ¢aligmada

da kullanilmas1 uygun goriilmiistiir (Bozdag ve Sar1, 2021; Aslan ve Dalkiran, 2015).

Mclellan ve Conti tarafindan 2008 yilinda gelistirilen ¢oklu zeka 6l¢egi Gardner'in ele
aldig1 dokuz zeka alanmi (Dilsel/S6zel Zeka, Mantiksal/Matematiksel Zeka, Bedensel
Zeka, Miiziksel Zeka, Gorsel Zeka, Kisilerarasi (Sosyal) Zeka, I¢sel Zeka, Dogaci Zeka
ve Varoluscu Zeka) igeren 27 sorudan olusmaktadir. Olgekteki maddelerin zeka alanlarini
temsil etmeleri asagidaki sekildedir:

e 1.-10.-19. Madde: Bedensel zeka

e 2.-11.-20. Madde: Varolusgu zeka

e 3.-12.-21. Madde: Kisilerarasi (Sosyal) zeka

e 4.-13.-22. Madde: I¢sel zeka

e 5.-14.-23. Madde: Mantiksal/Matematiksel zeka
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e 06.-15.-24. Madde: Miiziksel zeka

e 7.-16.-25. Madde: Dogac1 zeka

e 8.-17.-26. Madde: Dilsel/Sozel zeka
e 0.-18.-27. Madde: Gorsel zeka

Olgek, dokuz alt boyuta sahiptir ve siralama temellidir. Amaci, katilimcilarin hangi zeka
alaninda baskin olduklarmi belirlemektir. Olgek, 27 soruyu 9’ar soruluk ii¢ boliime
ayirarak her boliimdeki sorularin siralanmasi ile tamamlanmaktadir. Her boliimdeki her
soru bir zeka alanina denk gelmektedir ve li¢ boliimden gelen {i¢ soru bir zeka alanini

temsil etmektedir.

Katilimcilardan, kendilerine en yakin hissettikleri ifadeden en uzak olanina dogru bir
siralama yapmalar1 istenmektedir. Katilimcilar, en yakin hissettikleri ifadeye 1 puan, en
uzak oldugunu diisiindiikleri ifadeye ise 9 puan vermelidir. Bu puanlara gore
katilimcilarin hangi zeka alanina daha egilimli olduklar1 belirlenmeye calisilmaktadir.
Katilimeilarin en ¢ok egilim gdsterdikleri zeka alani, temsil eden maddelere verdikleri en
diisiikk puanlarin toplamina gore belirlenmektedir. En diisiik puan 3, en yiiksek puan ise
27 olarak elde edilmektedir. Katilimcinin elde ettigi en diisiik puanli iki zeka tiirli bireyin
domine zeka tipleri olarak kabul edilmektedir. Arastirmada kolaylik olmas1 amaciyla en

iist puanl alan baskin zeka olarak kabul edilerek analizlere dahil edilmistir.

Bu 6lgegin Tiirkge diline uyarlanmas1 Tugba Babacan ve Tuncay Dilci tarafindan bir
yiiksek lisans tezinin alt ¢iktis1 olarak gergeklestirilmistir (Babacan, 2012). Olgegin
kullanim1 i¢in yazardan izin alinmigtir (bkz. EK11). Bu caligmada yazarlar 6lgegin
orijinalinin nasil ortaya cikarildigini o6zetledikten sonra, Olgegin dil gegerliligi ile
giivenilirlik ve dogrulayici faktor analizleri gerceklestirmislerdir ve ol¢egin kabul
edilebilir sinirlar icerisinde oldugunu tespit edilerek, elde edilen bulgular kapsaminda,
6l¢egin yetiskin diizeydeki bireylerin baskin zeka alanlarini belirleme baglaminda gecerli
ve glivenilir bir 6lgme aract oldugunu belirtmislerdir. Arastirmada da bu uyarlama
sonuglar1 kullanilarak ilerlenmistir. Olgegin anket formu EK-9°da sunulmustur. Olgegin
Tiirk¢e’ye uyarlanmis versiyonunun bu akademik calismada kullanimi i¢in yazardan

(Tugba Babacan) izin alinmistir (bkz. EK12).
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Miizakerede taraflarin bireysel c¢oklu zekad seviyeleri, her bir zeka tiliriiniin 3-alt
maddesinin toplami alinarak hesaplanmistir. Bu 6l¢ekte en diisiik puan en baskin zeka
tiirlini belirttigi icin analizlerde kolaylik saglanmasi i¢in tersine kodlanmistir. Buna ek
olarak kilo ve boy degiskenlerinde oldugu gibi, coklu zeka seviyelerinin miizakere ¢ifti

icin toplam1 ve taraflarca orani da analizlere dahil edilmistir.

4.6.3. Miizakere Objektif Sonu¢ Puani:
Katilimecilarin miizakere sonucunda elde edebilecekleri miizakere puanlari aragtirma
uygulama adimlart kisminda agiklanmistir. Bu degiskenle ilgili veriler katilimcilarin
miizakere vaka senaryosu lzerinden gerceklestirdikleri miizakere sonucunda, ortaya
ctkan anlasma tutanagindan elde edilmistir. Isbirlikgi vaka simiilasyonun

puanlamasindaki 6 pazarlik unsuruyla ilgili ek bilgiler agagidadir (Tablo 8):

Tablo 8. isbirlikci Miizakere Vaka Simiilasyonun Objektif Puani1 Olusturan Pazarlik Unsurlar

Pazarhik Unsuru Miizakere ve Sonuca Etki Tiirii
Fiyat Rekabetci konu

Hizmet Tamamlama Stiresi Isbirlikci konu

Odeme Kosullar: Isbirlik¢i konu

Fatura ve Odeme Kuru Isbirlik¢i konu

Catisma Halinde Mahkeme Tercihi Uyumlu konu

Projenin Bilgilerinin Halka A¢ikligi (Pazarlama) Isbirlik¢i konu

Arastirmada kullanilan igbirlik¢i vakanin 6zelligi, taraflar arasinda farkli unsurlarin farkl
degerlere sahip olmasindan ve katilimcilarin miizakere esnasinda bu farklar1 anlayip daha
1yl anlagmaya (yani her iki tarafin da hem kendisinin hem de toplam puani optimum
seviyeye) getirebilme potansiyelini test edebilmesidir. Isbirlik¢i davramslar1 dogru bir
sekilde ortaya ¢ikarabilme adina, vaka tasarimcilar1 unsurlardan birini de uyumlu olarak
belirlemiglerdir. Bu demektir ki, taraflar i¢in olas1 opsiyonlardan en yiiksek puan olani
her iki taraf icin de aslinda en tercih edileni olmasidir. Bu vakada catisma halinde
gidilecek mahkeme mercii her iki taraf i¢in de ayni lokasyon olarak belirlenmistir. Elbette
bu durumu miizakereciler vaka oncesinde karsi tarafin tercihlerini bilmedikleri igin

bilmemektedirler.
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Diger konular isbirlik¢ilige ve dolayist ile bir pazarlik veya degis tokus potansiyeline
sahip unsurlardan olusmaktadir. Ornegin vaka igerisinde ddeme kosullari bir taraf igin en
cok 800 puan iken diger taraf icin en ¢ok 2400 puana sahiptir. Ayni sekilde proje
bilgilerinin halka agiklig1 konusu da tam zitt1 sekilde taraflarca puan degeri tagimaktadir.
Bu iki unsurda taraflar bu farklar1 miizakere esnasinda ortaya ¢ikarabilir ve anlayabilirler
ise, her iki tarafin da pastay1 boliiselim veya bir taraf kazansin digeri kaybetsin yaklasimi
yerine bu unsurlar1 pazarlik etmeleri halinde daha yiiksek puan elde etme imkanina sahip

olabilmektedirler. Bu senaryolarin olasi puanlar1 Tablo — 9’da verilmistir.

Tablo 9. isbirlik¢i Miizakere Vakas1 Olasi Senaryo Puanlamalari (Objektif Sonuc)

Miizakere No S.Alan Strateji  Satici Stratejisi Fiyat Tamamlama Odeme Kur Mahkeme Halka Agik S.Alan Satici Toplam Puan

Senaryo 1 Ortak Nokta Ortak Nokta 340K 6 4 CAN UTOP ALM-EU 5000 4300 9300
Senaryo 2 | Optimum Sonu¢ Optimum Sonug 340K 10 0 TL ™ NO-Medya | 6600 5400 12000
Senaryo 3 Kazan Kaybet 300K 2 8 TL ™ NO-Medya 12000 -2000 10000
Senaryo 4 Kaybet Kazan 380K 10 0 Euro AAK Full-Medya -3000 9800 6800

Genel olarak arastirmada segilen isbirlik¢i vaka simiilasyonu i¢in toplam puanin
analizlerde kullanilmasi miizakerecilerin isbirlik¢i olma konusunda basarisini
gosterebilecekken, bazi olasi senaryolarda bir tarafin ¢ok tavizkar olmasi, taraflardan
birinin ¢ok yiliksek puan alip digerinin ¢ok daha diisiik puan almasi sonucunda toplam
puanin gene de yiiksek olmasina sebebiyet verebilir. Bu sebepten veri analizinde
taraflarin kendi toplam puanlar1 ve toplam miizakere puanlar1 yaninda vakanin sundugu
en optimum sonuctan taraflarin kendi ve toplam puan farklarinin mutlak degerleri de
analize dahil edilmistir. Bu isbirlik¢i vakanin bir diger 6zelligi de taraflarin alabilecekleri
puanlar birbirlerinden farkli olmasidir. Satin Alan tarafin alabilecegi en yiiksek puan
12000 puan iken, Satici tarafi i¢in bu puan maksimum 9800’dur. Gergek hayattaki
miizakere durumlar1 gibi, taraflarin elde ettikleri degerin rakamsal karsiligindan ¢ok
bireylerdeki tatminini de bu anlamda test edebilmek bu miizakere vaka simiilasyonun

tasarim Ozelliklerinden biridir.

Son olarak igbirlik¢i vaka simiilasyonunda bir unsur ‘rekabet¢i’ olarak tanimlanmistir

(Fiyat unsuru). Her miizakerede oldugu gibi icerisinde rekabetci bir unsuru da dahil etmis
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olmasi vakanin gercek hayata paralelligi acisindan olumludur. Bu alandaki elde edilen
puan kendi basina rekabet¢i bir miizakere puani olabilecegi i¢in bu puandan elde edilen
sonuglar Z-Puanina cevrilerek, arastirmada kullanilan diger Rekabet¢i Vaka Simiilasyonu
sonuclarina eklenerek daha biiyiik bir 6rneklem elde edilmesi saglanmistir. Ayn1 sekilde
rekabet¢ci vaka simiilasyonu sonuclari da Z-puanina ¢evrilerek sonuglarin
karsilastirilabilir olmas1 saglanmistir. Ozetlemek gerekirse isbirlik¢i miizakereler icin

asagidaki bagimli degiskenler tanimlanmistir (Tablo 10):

Tablo 10 — isbirlikci Miizakerelerdeki Bagimh Degiskenlerin Detay Tanimlar
Bagimh Degisken — Isbirlikci Miizakere Tanim

Satin Alan Puan1 (S_ ALAN_PUANI) Satin alan taraftaki miizakerecinin miizakere sonunda
elde ettigi kendi puani.
Satict Puani (SATICI_PUANI) Satici taraftaki miizakerecinin miizakere sonunda elde

ettigi puani.

Toplam Puan (TOPLAM_SONUC) Her iki miizakerecinin puanlarinin toplami.

Satin Alan Optimum Puani Satin alan tarafin kendi puani ile vakadaki en isbirlik¢i
(S_ALAN_OPT FARK MUTL DEG) optimum puani arasindaki farkin mutlak degeri.

Satict Optimum Puani Satici tarafin kendi puani ile vakadaki en isbirlikci
(SATICI_OPT FARK MUTL_DEG) optimum puani arasindaki farkin mutlak degeri.

Satin Alan Optimum Puani Satin alan tarafin kendi puani ile vakadaki en isbirlik¢i

(S_ALAN_OPTIMUM_FARK MUTL DEG) optimum puani arasindaki farkin mutlak degeri.
Toplam Optimum Puan Her iki miizakerecinin elde ettikleri puanin toplaminin
(TOPLAM_OPT_FARK_MUTL_DEG) vakada elde edilebilecek en isbirlik¢i ve optimum puan

ile farkinin mutlak degeri.

4.6.4. Sosyo-Ekonomik Seviyesi (SES) Degiskeni:
Literatiirde SES degiskeninin hesaplanmasinda pek ¢ok farkli yontem bulunmakla

beraber, bu calismada Toplumsal Yapi Arastirmalari Programi (https://tyap.net/ses)

tarafindan gelistirilen Tiirkiye Sosyo-Ekonomik Seviye Indeksi (TUSES) formiiliiniin

basitlestirilmis hali baz alinmistir. Buna goére formiil bireysel bazda:

SES = Egitim Seviyesi (ES) x Calisma Durumu (CD) x Gelir Seviyesi (GS)

olarak her degisken esit agirlikli olarak hesaplanmistir. Bu formiildeki degiskenler

deneylerin ilk agsamasinda katilimcilardan doldurmasi istenen Demografik Bilgiler Anket
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Formu (bkz. EK-5) aracilig1 ile toplanmistir. Buna gore Egitim Seviyesi 5 Numarali Soru
ile, Caligma Durumu 8 Numarali Soru ile ve Gelir Seviyesi de 10 Numarali soru ile elde
edilmistir. Akabinde bu veriler hesaplama yapilabilmek i¢in 1-7 arasi siralama seklinde
kodlanarak analizlere dahil edilmistir. Ornegin ES igin ilkokul ve alt1 (1) ... Doktora

Mezunu (7) seklinde kodlama yapilarak egitim seviyesi puani elde edilmistir.

Buna ek olarak analizlerde kategorik verileri karsilastirmasini yapabilmek i¢in Gelir
Seviyesi degiskeni “ALT”, “ORTA” ve “UST” segment seklinde kodlanmistir (ALT =
12,000TL ve alti; ORTA= 12,001TL — 24,000TL; UST= 24,001TL ve iistii). Gelir
seviyesinde kullanilan rakamlar ilgili yilin enflasyon ve asgari iicret bilgileri ile uyumlu

olarak belirlenmistir.

4.6.5. Miizakere Sonucunun Oznel Degerlendirmesi:
Katilimcilarin vaka simiilasyonlari iizerinden gergeklestirdikleri miizakere sonucunun
kendileri {izerinde biraktig1 6znel degerin dlgiilmesi i¢in bu konuda literatiirde tek olan
Miizakerede Oznel Deger Envanteri (MODE) 6lcegi kullamlmustir. Bu 6lgek Jared
Curhan, Hillary Elfenbein ve H. Xu taradindan 2006 y1linda gelistirilmistir ve yazarlardan
arastirmada kullanimi i¢in yazili izin alinmistir (Bkz. EK 12). MODE bir miizakerenin
memnuniyet, kisilerarasi iligki ve kisinin kendi izlenimleri  gibi sosyal psikolojik
sonuclarmi 6lgmek icin tasarlanmis bir dlgektir. MODE, bir miizakere simiilasyonu veya

gercek hayattaki bir miizakere ile kullanilabilir.

MODE’nin bu arastirmaya kadar Tiirkge diline uyarlanmasi yapilmamstir. Arastirmanin

bir parcasi olarak MODE’nin Tiirkce uyarlamasi detayli olarak tamamlanmis ve sonuclar

hakemli bilimsel bir dergide ayri bir arastirma makalesi olarak vayinlanmistir (Journal of

Economics, Business and International Relations- JEBI).

MODE dért alt faktérde toplanan 7 seviyeli (1= Hig, 4= Orta Derecede, 7= Miikemmel
Derecede) Likert tipi toplam 16 maddelik bir yapiya sahiptir. Dort faktoriin tanimi su
sekildedir:
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1. Nesnel Sonu¢ Hakkindaki Duygular (ARACSAL): Miizakerecinin miizakereyi
"kazanmak" veya 6nemli miktarda para almak gibi unsurlarla temsil edilen, giiglii bir
nesnel anlasmaya sahip olunup olunmadigina dair duygular igermektedir. ilk dort
madde Aragsal sonuglar1 6l¢mektedir.

2. Benlik Hakkindaki Duygular (BENLIKSEL): Miizakerecinin itibar1 kurtarmak
veya "dogru seyi" yapmak veya yetkin hissetmek gibi unsurlarla, kendisi hakkindaki
olumlu duygulardir. Madde 5,6,7 ve 8 benliksel sonuglar1 6lgmektedir.

3. Siirece Iliskin Duygular (SURECSEL): Miizakerenin kendisiyle ilgili olarak,
miizakerenin memnuniyet verici veya hayal kiriklig1 yaratan yonleri, miizakerenin ne
kadar kontrolli hissettirdigi, siirecin adil olmasi ve karsi tarafca yeterince dinlenilmis
olma gibi unsurlar1 igerir. Madde 9,10, 11 ve 12 siire¢sel sonuglar1 6l¢mektedir.

4. Tligkiye Iliskin Duygular (ILISKiSEL): miizakerenin sosyal ve kisiler arasi
yonlerini igerir, drnegin iligki kurma arzusu, giiven olusturma, gelecekte tekrar is
yapma istegi veya olumlu bir iine sahip olma. Madde 13, 14, 15 ve 16 siirecsel

sonuclar1 6lgmektedir.

MODE 6lcegi EK-9°da sunulmustur. Olgegin iigiincii ve besinci maddeleri ters
kodlandigi i¢in analizlerde diizeltme yapilarak incelemeye alinmistir. Bu anket formunun
katilimcilar tarafindan vaka simiilasyonu iizerinden girdikleri miizakere sonrasi

doldurulmasi ile veriler toplanmustir.

4.6.6. Miizakere Oncesi Beklenti ve inanclar:
Katilimcilardan miizakere Oncesi beklenti ve inanglarina iliskin goriisleri Miizakere
Oncesi Anket Formu (bkz. EK-8) iizerinden elde edilmistir. Tiim maddeler 7°1i Likert
yapisindadir (1= Hig¢, 7= Tamamen). Katilimcilarin miizakere siirecindeki hedefledikleri
isbirlik¢ilik seviyesi i¢in 3 madde (isbirlik¢i olma hedefi, karsi tarafla tanisiklik seviyesi,
kars1 tarafa duydugu giiven), rekabetgilik seviyesi i¢in 3 madde (basarili olma beklentisi,
kendini hazir hissetme ve rekabetci olma hedefi) ve dini inang seviyesi i¢in 2 madde
(tanrinin hayatindaki 6nemi, ait hissettigi dinin kurallarina uyumu) seklinde toplam 8 soru

ile 6l¢iimlenmistir.

Bu sorular daha once literatiirde arastirmacilar tarafindan benzer yaklasimla pek ¢ok kez

kullanilmis 6rnekler tizerinden derlenmistir. (Erkus, 2008; Galinksy vd. 2005; Mintu-
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Wimsatt, 1996; Tu, 2011; Mueller, 2006). Kisisel bilgiler olmasi sebebi ile dini inang ile

ilgili sorular demografik bilgilerin soruldugu anket tizerinden katilimcilara iletilmistir.

Miizakere sonuclarini etkilemesi agisindan literatiirde pek ¢ok arastirma ile O6nemi
vurgulanan ‘hedeflenen ilk teklif miktar’’ da yine bu formda katilimcilara (vaka
tizerindeki fiyat kurunu baz alarak) “Miizakere esnasinda karsi tarafa yapmagi
planladiginiz ilk teklif miktariniz ne olacak? (rakam olarak yaziniz - prim miktar1 veya
Onerilecek fiyat)” seklinde bir soru ile katilimcilardan elde edilmistir. Rekabetci
miizakere ilk teklif miktari, miizakeredeki tek degisken olan “prim miktar1” ile alakal
iken, igbirlik¢i miizakerede bu rakam pek ¢ok miizakere degiskeni igerisinden rekabetci
unsur olan “hizmet fiyat1” olarak katilimcilara belirtmeleri istenmistir. Analizlerde her
bir faktor alt sorularin ortalamalar1 alinarak, kesfedici faktor analizi sonrasi isimlendirilen
Rekabetci Beklenti, Rekabetci Beklenti ve Dini Inang puanlarina (maddelerin faktdr

bazinda ortalamasi) ulasilmistir.

4.6.7. Kullanilan Veri Analizi Teknikleri:
Calismada elde edilen verilerin analizi, Datatab.net bulut bazli istatistik yazilimi, IBM
SPSS 28 ve IBM AMOS 28 yazilimlar1 kullanilarak yapilmistir. Veriler %5 veya %1
anlamlilik diizeyinde degerlendirilmistir. Analiz silirecinde asagidaki yontemlerden

yararlanilmistir:

e Frekans ve Yiizde Dagilimlari: Frekans tablosu, Olgiilen degiskenlerin
tekrarlanma sayisini; ylizde dagilimlari ise bu sayinin toplam 6rneklem i¢indeki
oranini gosterir.

e Aritmetik Ortalama: Katilimcilardan alinan degerlerin toplaminin, katilimci
sayisina boliinmesi ile hesaplanan ortalamadir.

et Testi: Iki grubu olusturan ve biri siireksiz, digeri siirekli degisken olan, birbiriyle
iliskili olmayan iki degisken arasindaki iligkiyi 6lgmek i¢in bagimsiz érneklem t-
testi kullanilmaktadir (Karagdz ve Ekici, 2004, s. 31). Ornegin, dogum sirasi
kategorisi siireksiz degiskeniyle, miizakere sonucu gibi degiskenler arasindaki

iligkilerin analizi i¢in bu testten yararlanilmisgtir.
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Korelasyon Analizi: Degiskenler arasindaki korelasyonun belirlenmesinde,
Pearson veya Spearman korelasyon teknikleri kullanilmistir. Pearson teknigi ile
verilerin dagilimi normal olmasi aranirken Spearman tekniginde normal dagilim
aranmaz ve kesikli (6rn. Likert olcek) verilerle kullanilir. iki degiskenin

({4l

arasindaki iligkinin dogrusallign “r” ile gosterilir. Eger iki degisken arasinda

€.
T

dogrusal bir iliski yoksa degeri istatistiki olarak anlamli degildir (Tanner,
2012). Bu test miizakerecilerin boy, kilo, SES veya c¢oklu zeka seviyeleri ve
miizakere sonuglar arasinda iliski olup olmadigini arastirmak i¢in kullanilmistir.
Korelasyon katsayilari, mutlak deger olarak 0.70 ile 1.00 arasinda "yiiksek", 0.69
ile 0.30 arasinda "orta", 0.29 ve daha diisiik degerde "diisiik" diizeyde iliskili
olarak (Biiylikoztiirk, 2010) yorumlanmaistir.

Levene F Testi: Parametrik testler olan t-testi ve ANOVA testlerinin 6n kosulu
olan iki grubun varyanslarinin homojenligi varsayimini test etmek i¢in kullanilir
(Karagoz ve Ekici, 2004, s. 31). Levene F testi, iki grubun varyanslarinin esitligi
varsayimini degerlendirir. Eger F testi anlamsiz ¢ikarsa, varyanslarin esit oldugu
varsayimi ihlal edilmemis olur (Garson, 2012).

ANOVA Testi: iki veya daha fazla kategori igeren bagimsiz degiskenler ve
normal dagilima sahip bagimli degiskenler arasindaki iligkileri incelemek i¢in
kullanilir. Bu test, bagimsiz degiskenlerin seviyelerine gore bagimli degisken
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark olup olmadigini test eder.
(Tanner, 2012). Arastirmada, obezite seviyesi, kardes sayisi/sirasi, baskin zeka
tirii gibi birden fazla sinifa sahip degiskenler ile miizakere 6znel ve objektif
sonuclart bagimli degiskenler arasindaki iligkileri analiz etmek igin ANOVA
testinden yararlanilmistir.

Post-hoc Analizi: ANOVA varyans analizi veya ANOVA benzeri ¢oklu grup
karsilastirma analizlerinde kullanilan bir analiz yontemidir. Gruplar-aras1 fark
anlamli oldugu durumda, post-hoc ¢oklu karsilagtirma testleri kullanilmigtir. Bu
teknikler, istatistiksel modeldeki anlamli farkin hangi gruplar arasinda oldugunu
gosterir; farkin kaynagini (ya da kaynaklarini) ortaya koyar. Arastirmada
literatiirde yaygin kullanilan ve “esit 6rneklem sayisi” ilkesini gerektirmeyen

Student t istatistigi lizerine kurulu olan Bonferroni metodu kullanilmistir (Garson,

2012)
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Coklu Regresyon Analizi: Arastirma kapsaminda, bagimli degiskenle
iligkilendirilen bagimsiz degiskenlerin etkisi ve belirleyiciligi lizerine odaklanan
Regresyon analizi, tek bagimsiz degisken iceren modellerde bagimsiz regresyon
olarak adlandirilirken, birden fazla bagimsiz degiskenin bulundugu durumlarda
ise bu analiz ¢oklu regresyon olarak adlandirilir. Coklu regresyon analizi, bagimli
degisken lizerinde etkisi olan birden fazla bagimsiz degiskenin topluca incelendigi
bir metodoloji sunar. Arastirmada 6znel ve objektif sonu¢ bagimli degiskenler
lizerinde arastirma kapsamindaki tiim bagimsiz degiskenler arasindaki etkiyi
ortaya c¢ikarmak yani bir diger ifadeyle arastirma modelinin toplu halde test
edilmesi i¢in ¢oklu regresyon analiz tekniginden faydalanilmigtir. Regresyon
analizi ile ilgili uygunluk ve

Olcek Gegerlilik ve Giivenirlik Testleri: Arastirmada kullanilan 6lgeklerin
giivenirliliginin belirlenmesi i¢in Cronbach Alfa Analizi (Coklu Zeka Seviye
Olcegi icin test-yeniden test teknigi) ve yapi gecerliliginin tespiti i¢in kesfedici
faktor analizleri, dogrulayici faktor analizi, temel bilesenler yontemi ve Varimax
dondiirme yontemi kullanilmistir. Veri setinin faktor analizine uygunlugu i¢in
Kaisen-Meyer-Olkin (KMO) 6rneklem yeterliligi testi ve Barlett Kiiresellik testi
uygulanmistir (Uzunsakal ve Yildiz, 2018).

Moderator (Diizenleyici) Degisken Analizi: Diizenleyici degisken analizinde
temel amag, diizenleyici olarak secilen degiskenin, bagimli ve bagimsiz degisken
arasindaki iligkinin giliclinii nasil etkiledigini ortaya koymaktir. Moderator
degisken bir bagimsiz degisken ile bagimli degisken arasindaki iliskiye dahil
edildiginde, mevcut iliskiyi giiclendiren, zayiflatan ya da tersine ¢eviren degisken
anlamina gelmektedir. Diizenleyicilik etkisi ise, diizenleyici degiskenin bagimsiz
degisken ile bagimli degisken arasindaki iliski iizerinde yaptig1 etkidir.
Diizenleyici degisken analizi (moderation), genellikle regresyon analizinden
sonra veri setindeki degiskenlerin birbirine etkisini daha derinlemesine incelemek
amaciyla yapildig1 i¢in, regresyon analizi i¢in gegerli olan biitiin varsayimlar
genellikle diizenleyici degisken analizi i¢in de gecerlidir (Glirbiiz, 2021).
Arastirmanin  kesfedici yapist geregi, coklu regresyon analizi sonucunda
hipotezlerin Ongordiigii etkilerin goriilmedigi bagimsiz degiskenlerin diger

bagimsiz degiskenler iizerindeki diizenleyici etkileri olup olmadigi aragtirilmistir.
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Bu boliimde arastirmanin amaci, hipotezleri, ana kiitlesi, 6rneklemi, kullanilan dlgekler,
veri analiz yontemleri ve temel demografik veriler sunulmustur. Olusturulan hipotezlerin
1s1ginda  gerceklestirilen miizakere deneylerinden elde edilen verilere uygulanan

istatistiksel analizler ve bulgular bir sonraki bdliimde detayli olarak sunulmustur.
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5. BULGULAR ve YORUMLAR:

5.1.Miizakere Deneylerinin Genel Istatistiksel Sonuclari:

5.1.1. Orneklem Demografik Verileri:

474 katihimcr miizakere saha deney calismalari esnasinda rastgele bir sekilde ikili

miizakere gruplarina atanmistir. Bu sayede verilerin analiz seviyesini olusturacak toplam

237 adet miizakere deneyi gerceklestirilmistir. Bu miizakere deneylerinin 18 tanesi

basarisizlik ile (yani bir anlagma ile sonuglanmadigl) i¢in arastirma sonuglarina dahil

edilmemistir. Bunun sonucu olarak nihai olarak 438 kisinin katildigi 219 miizakere

deney sonuglar1 arastirmaya dahil edilmistir. Deney katilimcilariin demografik bilgileri

Tablo 11°de verilmistir. Katilimecilardan veri elde edilmemis (yani soru cevapsiz

birakilmis ise), bu veriler analiz disinda birakilmistir.

Tablo 11. Arastirma Grubundaki Katihmcilarin Cinsiyet ve Tiir Dagilimi

Katihmer Tiirii

is Diinyasi Ogrenci Toplam
Cinsiyet n % n % n %
Erkek 76 17% 206 47% 282 100%
Kadin 36 8% 120 28% 156 100%
Toplam 112 25% 326 75% 438 100%

Katilimcilarin yas ortalamalart 6grenciler igin 21.4 iken ig diinyasindan yetiskinler igin

36.4 olarak gerceklesmistir. Katilimcilarin egitim seviyesi hakkinda bilgiler Tablo 12°de

verilmistir. Buna gore katilimcilarin %29’unun {iniversite mezunu ve Ustli egitim

seviyesine sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 12. Arastirma Grubundaki Katihmcilarin Egitim Seviyesi

EGITIiM SEVIYESI

Katihmel Doktora Yl.lksek Universite lkl..Yl“lk Lise - Lise - Ortaokul ilkokul

- Lisans Yiiksek Toplam
Tiiri Mezunu Mezunu Normal Meslek Mezunu Mezunu

Mezunu OKkul

Is Diinyasi 0.23% 4.14% 12.18% 3.22% 2.30% 2.99% 0.46% 0.23% 25.75%
Ogrenci 0.23% 0.92% 10.57% 2.07% 55.40% 5.06% 0% 0% 74.25%
Toplam 0.46% 5.06% 22.76% 5.29% 57.70% 8.05% 0.46% 0.23% 100%
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Gelir seviyelerine bakildiginda katilimcilarin analiz agisindan daha kolay incelenebilmesi
i¢in gelir seviyeleri ALT-ORTA-UST seklinde ii¢ kategoride derlenmistir. Buna gore
katilimeilar %31°1 UST, %37°si ORTA ve %32’si de ALT gelir seviyesinde olduklarini
raporlamistir. Bu oranlar isbirlik¢i (%32,39,29) ve rekabet¢i miizakere deneylerinin
(%30, 36,34) katilmcilar1 i¢in de benzer oranlarda oldugu ve her gelir seviyesi
kategorisinden bir birine yakin oranlarda katilimcilarin deneylere dahil oldugu

goriilmektedir (Tablo 13).

Tablo 13. Miizakere Tiiriine Gore Katihmcilarin Gelir Seviyeleri

Miizakerecilerin Gelir Seviyeleri
Miizakere Tiirii UST % ORTA % ALT % Toplam %

Isbirlikgi 62 32% 74  39% 55 29% 191 44%
Rekabetei 72 30% 88 36% 84 34% 244 56%
Toplam 134 31% 162 37% 139 32% 435 100%

Katilimcilarin ¢alisma durumlarina bakildiginda iiniversite 6grencisi veya is diinyasindan
katilimcilar hedeflendigi i¢in, emekli veya mavi yaka calisgan katilimeir oram1 %1’in
altinda kalmistir. Bunun yaninda katilimcilarin yarisindan fazlasi {icretli calisan
olduklarini belirtmis ve %26 oraninda ise serbest meslek ¢alisani olduklarini belirtmistir
(iniversite  Ogrencilerinin  bazilart aym1 zamandan kendi islerini yaptiklarini
belirtmislerdir). Geri kalan katilmcilar ise genellikle 6grenci olduklart igin
caligmadiklarii ve aile destegi ile yasadiklarini belirtmislerdir. Sonuglar Tablo 14’te

verilmistir.

Tablo 14. Miizakere Tiiriine Gore Katihmcilarin Calisma Durumlari

alisma Durumu isbirlikci % Rekabetci % Toplam
P

Ucretli - Maasli galisanim (Beyaz Yaka) 56 29% 62 26% 118

Kendi Hesabima Calistyorum (Is Yeri Sahibi, S. Meslek vs.) 39 20% 14 6% 53
Caligmiyorum - ek gelirim yok ve is artyorum 20 10% 57 23% 77
Calismiyorum - Fakat diizenli ek gelirim veya yardimim var 67 35% 106 44% 173

Emekliyim ama ¢alistyorum 3 2% 1 0% 4
Ucreti - Maash calisanim (Mavi Yaka) 5 3% 3 1% 8
Emekliyim ve calismiyorum 1 1% 0 0%

Toplam 191 44% 243 56% 434
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5.1.2. Objektif Sonuglar:
Toplam gegerli 219 gegerli miizakere deneylerinin miizakere tiiriine gore genel sonug

istatistikleri agagidaki tabloda verilmistir (Tablo 15).

Tablo 15. Toplu miizakere deneyleri Objektif Sonuclar:

Rekabetci Miizakere ‘ isbirlik¢i Miizakere
Istatistikler Anlasilan ikramiye Miktar1 Satin Alan Puam Satici Puam  Toplam Puan
Ortalama Deger $11,920 4,899 4,836 9,701
Medyan Deger $11,400 4,800 4,800 9,600
Std. Sapma $4,502 1,635 1,523 915
Minimum $0 100 1,300 6,600
Maksimum $25,000 8,900 9,000 12,700
Deney Sayisi 123 ‘ 96

Rekabete¢i miizakere deneylerinde (n=123) katilimcilar ortalama olarak 11,920 Amerikan
Dolar1 bir ikramiye rakami iizerinde anlasmislar ve medyan degerin 11,400 ve standart
sapmanin da 4502 oldugu goriilmiistiir. Bunun yaninda isbirlik¢i miizakere deneylerinde
satin alan taraftaki miizakereciler ortalama 4899 puan, satici tarafindaki miizakereciler
ise ortalama 4836 puan toplar iken, toplam puan ortalamasi 9701 olarak ger¢eklesmistir

(medyan deger 9600, c = 915).

Elde edilen sonuglarin dagilim diyagramlari incelendiginde ve Kolmogorov-Smirnov test
sonuglarma gore (stat = 0.06 — 0.08, p> 0.05) verilerin normal dagilima uydugu
goriilmiistiir. Ek olarak tiim degiskenlerin histogram frekans dagilim semalar1 incelenmis
ve ¢an egrisi sekline uyumluluk gozlemistir. Bu sebepten sonuglarin istatistiki analizlere

uygun oldugu kabul edilmistir.

Analiz sonuclarinin aciklanmasinda kolaylik saglamak icin tiim miizakerelerde iki tarafla

ilgili “Satin Alan (Buyer)” ve “Satici (Seller)” seklinde isimlendirme kullanilmistir.

Rekabetci miizakerede bu anlamda tutarlilik olmasi icin Insan Kaynaklari tarafi satin-alan

ve Aday tarafi da satici olarak isimlendirilerek analiz edilmistir.
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5.1.3. Oznel Sonuglar:
Toplam 219 gegerli miizakere deneylerinin katilimcilar tarafindan miizakere sonunda
yapilan degerlendirme sonrasi ortaya ¢ikan 6znel sonug istatistikleri, 6znel sonug tiiriine

gore Tablo 16’da verilmistir.

Tablo 16. Miizakere Deneyleri Toplu Oznel sonuglar

Rekabetci Miizakereler isbirlik¢i Miizakereler
(n=123) (n=96)
Oznel Sonuc Tiirii Ortalama  Std. Sapma | Ortalama  Std. Sapma
S ALAN_SV_Genel 52 0.94 5.21 0.95
S ALAN SV Aragsal 5.2 1.18 5.04 1.11
S _ALAN_SV Bireysel 5.13 1.12 5.19 1.11
S ALAN SV Siireg 5.08 1.08 5.19 1.21
S ALAN SV iliski 5.38 1.14 541 1.21
SATICI SV_Genel 5.22 1.03 5.24 0.94
SATICI SV Aragsal 5.24 1.14 5.17 1.05
SATICI SV Bireysel 5.39 1.11 5.23 1.16
SATICI SV Siireg 5.04 1.23 5.2 1.11
SATICI SV Tiliski 5.22 1.29 5.36 1.23

Bu sonuglara gore satin alan taraf ile satici tarafindaki tim miizakere deneylerinde
katilimcilarinin 6znel deger sonuclari ortalama 5.04 — 5.41 arasinda hesaplanmistir (7’1i
likert oOlgegi). Genel olarak katilimcilarin ortalama iistii olumlu bir duygu ile

miizakerelerinden ayrildig1 yorumu yapilabilir.

5.1.4. Degiskenlerin Normal Dagilima Uyumu
Elde edilen sonuclarin dagilim diyagramlari incelendiginde verilerin ¢an egrisi yapisina
uyum gosterdigi gozlemlenmistir (bkz. Sekiller 7 ve 8). Buna ek olarak arastirma
kapsamindaki tiim degiskenler i¢in normal dagilima uyum istatistigi Kolmogorov-
Smirnov test sonuglaria gore (stat = 0.07 — 0.12, p> 0.05) verilerin normal dagilima
uydugu goriilmiistiir. Bu bilgiler 1s181nda tiim degiskenlerin istatistiki analizlere uygun

oldugu kabul edilmistir.
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5.1.5. Degiskenlerin Birbirlerine Bagimhgimi Ol¢iimii Analizli:

Miizakere ¢iftler iizerinden ilerleyen bir siire¢ olmasi ve ortaya ¢ikan sonucun taraflarin
birbirlerine etkisiyle olusmasi sebebiyle bu etkinin istatistiki analizlerde g6z Oniinde
bulundurulmasi gerekir. Arastirmadaki bagimli degiskenlerin tamaminda her bir ¢iftin ne
kadar varyansi agikladigini belirlemek i¢in ¢iftler aras1 uyum katsayilari incelendi (Kenny
ve La Voie, 1985), ve objektif deger ve 6znel deger bagimli degiskenleri i¢in sirasiyla

0.17 ve 0.1 ICC (Intra-Class-Correlation) degerleri hesaplanmistir (p<0.05). Her ikisi de
sifirdan 6nemli dl¢lide farkli olan degerlerdir, dolayisiyla bagimsizlik gereksinimlerini

karsilar (Kenny ve Judd, 1996).

5.2.Kullamlan Ol¢eklerin Giivenirlik ve Gegerlilik Analizleri:
Sonuglarin dlgeklerden elde edilmesi, arzu edilen 6zellikleri yansitip yansitmadigina,
farkl ana kiitleye, zamana ve uygulamalara sahip olup olmadigina sistemli veya tesadiifi
hatalara sahip olup olmadigina dayanarak giivenilirlik acisindan degerlendirilmektedir.
Degiskenler arasindaki iligkilerin farkli zaman ve evrenlerde tutarli ve benzer sonuglar

vermesi 0l¢egin giivenilirligi olarak kabul edilir.

Olgiilmek istenen kavramin soyut veya somut olmasi, dl¢iim sirasindaki arastirmaci
kaynakli yanlhlik veya yonlendirmeler, katilimcilarin sosyal begenilirlik konusunda
hassas olabilecegi kavramlarda yapilan arastirmalardaki yaniltici cevaplar Ol¢limiin
giivenilirligini etkileyebilir (Giirbiiz ve Sahin, 2017). Olgeklerde yer alan maddelerin
tutarliligl ve istenilen kavrami Slgebilme yetenegi, gilivenilirlik indeksi olarak kabul
edilen Cronbach alfa katsayis1 kullanilarak degerlendirilir. Likert tipi 6l¢eklerde yaygin
olarak kullanilan Cronbach alfa degeri asagidaki gibi ifade edilir: (Uzunsakal ve Yildiz,
2018: 19)

e (0 <a<0.40 arasinda ise giivenilir degildir,

e 0.40 <a<0.60 arasinda ise diisiik giivenilirliktedir,

e (.60 <a<0.80 arasinda ise oldukga giivenilirdir,

e (.80 <a<1.00 arasinda ise yiiksek giivenilirliktedir.

Cronbach alfa, o0l¢ekteki madde sayisina duyarlidir ve genellikle i¢ tutarlilik

giivenilirligini diisiik tahmin eder. Bu nedenle, bilesik giivenirlik (composite reliability-
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CR) ozellikle diisik maddeli o6l¢eklerde daha giivenilir bir dlglim aradir. Kesifsel
aragtirmalarda, CR 0.60 ila 0.70 arasindaki bilesik giivenirlik degerleri kabul
edilebilirken, daha ileri asamalarda, 0.70 ila 0.90 arasindaki degerler tatmin edici olarak

kabul edilebilir (Nunally & Bernstein, 1994).

Veri setinin faktor analizi acisindan uygunlugunu belirlemek i¢in Kaisen-Meyer-Olkin
(KMO) ornekleme yeterliligi testi yapilmistir. Faktor analizi i¢in 6rneklemin yeterli

olmasi icin KMO degerinin 0.50 ve iizerinde olmas1 gerekmektedir.

Korelasyon matrisindeki iligkilerin faktor analizi i¢in yeterli olup olmadigini belirlemek
icin yapilan Barlett Kiiresellik testi sonucunun p <0.05 olarak anlamli bulunmasi
gerekmektedir. Her bir maddeye ait faktor yiiklerinin karesi, ilgili faktorle olan
korelasyonunu temsil eder ve ilgili faktdrdeki varyansin ne kadarmin agiklandigini
gosterir. Faktor yiiklerini degerlendirirken, 0.32 degeri en diisiik kabul edilebilir seviye
olarak gosterilirken, giiclii bir faktor yapisi olusturulmasi igin 0.5 ve {izeri seviyelerdeki

faktorler anlamli olarak degerlendirilir.

Faktor yiiklerinin degerlerinin yani sira, diger nemli hususlar arasinda ilgili maddelerin
birden fazla faktér altinda yer almamasi ve bir maddenin iki veya daha fazla faktor
altindaki yiik degerleri arasinda 0.1'den biiylik fark olmamasi, yani maddenin capraz
yiiklii olmamasi gerekmektedir. Capraz yiiklenme veya ¢ift yiiklii maddelerin birden ¢ok
faktorii ol¢tiigli kabul edilir ve bu maddenin analizden ¢ikarilmasi gerekir. (Giirbiiz ve

Sahin, 2016).
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5.3.Miizakerede Oznel Deger Olgeginin (MODE) Tiirkce Uyarlamast:
Bu arastirmada kullanmilan MODE &lceginin Tiirkceye uyarlanmasi i¢in su adimlar
1zlenmistir:
5.3.1. Yontem:
Bu ¢aligmada, "Capraz Kiiltiirel Aragtirma Yontemleri" adli kitapta Brislin ve digerleri
tarafindan 1973 yilinda yaymlanan ve literatiirde genis kabul goren yaklasim

dogrultusunda, farkl diller ve kiiltiirlerde 6lgek uyarlamasi yaklagimi kullanilmastir.

MODE’nin yap1 gegerligine iligkin veriler, 20212022 egitim-6gretim yilinda Istanbul
Kiiltiir Universitesi, Istanbul Teknik Universitesi ve Uskiidar Universitesi’nde 6grenim
gormekte olan 6grenciler ile Tiirkiye’de yerlesik isletmelerde gorev yapan yetiskinlerden
elde edilmistir. Bu 6rneklem doktora tezinde kullanilan 6rneklemlere ek olarak elde
edilmistir. 1k etapta 207 katilmcidan edilen veriler ile kesfedici faktdr analizi
tamamlanmistir. Daha sonra toplanan ek 338 katilimer verisi ile de dogrulayici faktor
analizi gerceklestirilmistir. Olgegin dil gecgerligi calismalarma dair veriler ise is
diinyasinda Ingilizceyi gorev tanimlar1 geregi aktif olarak kullanan toplam 40 beyaz yaka
calisandan elde edilmistir. Calisma grubu, maksimum cesitlilik ve kolay ulasilabilir
durum ornekleme teknigi kullanilarak amagli 6rnekleme yontemleri arasindan secilmistir.
Katilimemin (toplam 585 kisi (338+ 207)) cinsiyet ve tiir kirilimi Tablo 17°de verilmistir.

Katilimcilardan veriler fiziki anket formlar1 ile elde edilmistir.

Tablo 17. MODE Arastirma Grubundaki Katihmcilarin Cinsiyet ve Tiir Dagilimi

Katihmcr Tiirii

is Diinyas1 Ogrenci Toplam
Cinsiyet n % n % n %
Erkek 122 64% 242 62% 364 62%
Kadin 70 36% 151 38% 221 38%
Toplam 192 33% 393 67% 585 100%

5.3.2. Olgegin Tiirkce ’ye Uyarlanma Asamasi
Olgegin Tiirkce diline uyarlama calismalarina baslanmilmadan once, 6lgegi gelistiren
akademisyenlerden ilgili izinler almmistir (EK-13). Olgek ana dili Tiirkge olan ve is
hayatinda Ingilizce dilini iist seviyede ve aktif kullanan isletme alaninda egitimli uzman
dort kisi tarafindan ayri ayri Tiirkge diline ¢evrilmistir. Uzmanlardan Tiirk¢e cevirisi

yapilacak maddelerin orijinaline uygun ve Tiirk toplumunda anlasilir olmasina 6zen
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gostermeleri istenmigtir. Daha sonra, tiim ¢eviriler géz onlinde bulundurularak Tiirkce
form olusturulmustur. Ortaya c¢ikan 6lgegin Tiirkce ¢evirisi bir Tiirkce Ogretmeni

tarafindan incelenmis ve Tiirk diline uygunlugu konusunda geri bildirim alinmastir.

Bu asamadan sonra hem Ingilizce hem de Tiirkce dilbilgisi iist seviyede olan ve is
diinyasinda en az 10 sene yoneticilik tecriibesine sahip 3 kisi tarafindan ayr1 ayr1 dlgegin

Tiirkge terciimesinin Ingilizce’ ye geri ¢evirisi yapilmistir.

Olgegin dil gegerliligini dlgmek icin Tiirk is diinyasinda gérevi icabi aktif Ingilizce
kullanan ve uluslararas1 firmalarda ¢alisan 40 goniillii katilimciya dlgegin dnce Ingilizce
orijinali ardindan en az bir giin sonra da Tiirkce ¢evirisi uygulanmistir. Her iki durumda
da katillmcilarin yakin tarihte girdikleri bir miizakere sonucunu diislinerek anketi
doldurmalar1 istenmistir (her iki anket i¢in ayn1 durumu diisiinerek). Bu dil gegerliligi
testi agamasinda bes katilimei ile pilot deneme yapilmis ve kendilerinden anketin Tiirkge
dilinde anlagilabilirligi ile ilgili geri bildirimleri alinmistir. Bu adimlar sonunda alinan

tiim goriisler dogrultusunda 6l¢egin EK 9’de ki son hali verilmistir.

5.3.3. Verilerin Analizi

Olgek faktor yapis1 oncelikle Kesfedici Faktor Analizi (KFA) ile incelenmistir. Ayrica
6l¢egin giivenirligi Cronbach alfa katsayilariyla, dilsel gecerliligi i¢in de faktor ve ilgili
madde korelasyonlar1 ile degerlendirilmistir. KFA ile ortaya ¢ikan faktor yapisi daha
sonra farkli ve daha genis bir 6rneklemle IBM AMOS 28 yazilimiyla, Dogrulayici Faktor
Analizi (DFA) ile degerlendirilmistir. Dogrulayic1 faktor analizi sonuglari, birlesik
giivenirlik (Composite Reliability) ve her bir yap1 tarafindan ortalama agiklanan varyans
(Average Variance Extracted = AVE) kullanilarak yakinsak gecerlilik (Convergent
Validity) degerlendirilmistir.

5.3.4. Dil Gegerliligine iliskin Bulgular
Miizakerede Oznel Deger Envanter dlgeginin dilsel es degerlik calismasi igin Ingilizce ve
Tiirk¢e formlar 40 kisiye uygulanmistir. S6z konusu bulgulara asagidaki tabloda yer
verilmistir (Tablo 18).
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Tablo 18. MODE Alt-Faktorler Arasi Ingilizce Ve Tiirkce Sonuclarin Pearson Korelasyonu (n=40)
ARACSAL TR BENLIKSEL TR SURECSEL TR ILISKISEL TR

ARACSAL _ENG r 0.85 0.39 0.55 0.49
p <.001 0.012 <.001 0.001
BENLIKSEL_ENG r 0.41 0.91 0.56 0.21
p 0.008 <.001 <.001 0.187
SURECSEL_ENG r 0.71 0.39 0.83 0.71
p <.001 0.014 <.001 <.001
iLiSKi ENG r 0.66 0.28 0.7 0.93
p <.001 0.079 <.001 <.001

Iki uygulamadan elde edilen veriler arasindaki korelasyon katsayisi toplam puanda 0.83
—0.93 araliginda (p<.001) ve yiiksek diizeyde iliskili olarak bulunmustur (Biiyiikoztiirk,
2010). MODE’nin Tiirk¢e formu, Ingilizce formuyla uyumlu olarak ¢evrilmis ve iki form
arasinda pozitif ve yiiksek anlamli bir korelasyon gézlenmistir. Bu nedenle, Tiirk¢eye

uyarlanan 6l¢ek orijinal 6l¢ekle esdeger olarak kabul edilmistir.

5.3.5. Kesfedici Faktor Analizine (KFA) Yonelik Bulgular

MODE’yi olusturan 16 maddeden olusan 6lgek, SPSS yaziliminda ‘Dimension
Reduction’ fonksiyonu kullanilarak incelenmistir. KFA'da, 6rneklemin yeterliligi igin
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) degeri ve verilerin faktor analizine uygunlugu i¢in Bartlett'in
Kiiresellik testi degeri kullanilmistir. KMO degeri 0.904 miikemmel seviye olarak
bulunmus ve Bartlett testi sonucunda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugu
goriilmiistiir (x2 = 1663.6, df=120, p <0.001). Bu degerler temel alinarak 207 adet

orneklemin KFA ile analiz edilebilecegi sonucuna varilmistir. (Field, 2009)

Olgegin 16 maddesi, faktor analizi i¢in ana eksen faktdr analizi (principal axis factoring)
ile varimax dondiirmesi ve eigenvalue = 1 limit degeri baz alinarak yapilan analizde
Olcegin orijinalindeki gibi ii¢ ana faktorlii yapiya sahip oldugu belirlenmistir (Green ve
Salkind, 2010). Bu ii¢ faktdr, 6lgegin orijinalindeki ii¢ boyutu temsil etmektedir. Buna ek
olarak UYUMSAL faktor altinda iki alt faktor daha (ILISKISEL ve SURECSEL) orijinal
aragtirmada ortaya ¢ikarildigi icin bu faktdriin alt yapilart Dogrulayici Faktor Analizinde

incelenmistir.
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Ug faktorlii yapida, 6lgegin UYUMSAL boyutu birinci faktor olarak ortaya ¢ikmisken
ARACSAL boyut ikinci faktorii ve BENLIKSEL boyut iigiincii faktorii temsil etmektedir.
UYUMSAL boyutun 6z degeri 7.05 ve agikladigi varyans oran1 %44, ARACSAL
boyutun 6z degeri 1.55 ve agikladigi varyans oranm1 %9.68, BENLIKSEL boyutun 6z
degeri ise 1.11 ve agikladig1 varyans orani %6.93 olarak bulunmustur. KFA bulgulari

Tablo 19’da incelenebilir.

Tablo 19. MODE KFA Sonuglar: (n=207)

Faktorler ve Yiik Degerleri

Maddeler Aciklanan Varyans 1 2 3

Maddel4 0.78 0.794

Maddel2 0.71 0.756

Maddel5 0.67 0.749

Maddel3 0.72 0.744

Madde09 0.66 0.733

Maddel6 0.57 0.666

Maddel0 0.58 0.585

Madde04 0.45 0.484

Maddel1 0.49 0.405

Madde01 0.7 0.753

Madde02 0.7 0.73

Madde03 0.52 0.443

Madde05 0.5 0.422

Madde08 0.66 0.741

Madde07 0.58 0.514

Madde06 0.44 0.409

Oz Deger (Toplam = 9.71) 7.05 1.55 L1

Aciklanan Varyans % (Toplam = %60.71) 44% 9.68% 6.93%

MODE 6l¢eginin KFA sonucunda elde edilen toplam &z degeri 9.57 ve agiklanan toplam
varyans orani %60,71 ‘dir. Faktor yiikleri kullanilan 6rneklem sayisina paralel olarak (n
= yaklasik 200) literatiirde tavsiye edilen 0.4 degerinden yiiksek degerlerle yiiklendikleri
ve capraz yikleme durumu olmadigi goriilmiistiir (Hair vd., 1998). Genel olarak
sonuglara bakildiginda, orijinal 6lgekten farkli olarak Madde04 ile Madde05’in sirastyla
UYUMSAL (ARACSAL vyerine) ve ARACSAL (BENLIKSEL vyerine) faktorlerine
yiiklendigi goriilmektedir. Dogrulayic1 faktdr analizi bu yapiy:r teyit edecek sekilde
gergeklestirilmistir.
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5.3.6. Olcek Giivenilirlige iliskin Bulgular

Uygulanan anket sonuglari i¢in Tablo 20 her maddenin ortalama degerlerini, standart
sapmalarin1 ve ait oldugu alt 6l¢egin puani arasindaki korelasyonu ifade eden Sperman
madde-faktor korelasyonlarini gdstermektedir. Ortalamalarin degerleri 4.90 — 5,99
arasinda degigsmektedir ve standart sapmalarin da her madde i¢in birbirine yakin oldugu
goriilmektedir (1.34 ile Maddel4 (en diisiik) — 1.49 (en yiiksek) ile Madde03, 15 ve 16).
Tablonun son siitununda, kendi faktorii ile korelasyon sonuglarinin tiim maddelerin .70
ve istii (yliksek) korelasyona sahip oldugunu goriilmektedir (p<0.001). Bu duruma tek
istisna Madde05 (r=0.5) ve Madde04 (r=0.6) olarak ‘orta seviye’ korelasyona sahiptir.
Bu iki madde KFA’da orijinalden farkli faktorlere yiiklendikleri i¢in bu durum kabul

edilebilir olarak degerlendirilmistir.

Tablo 20. MODE - Madde Bazinda Sonuglar ve Faktor Korelasyonlar: (n=338)

Faktorler / Alt Maddeler Ort. Std. Faktor ile
Bilesenler Deger Sapma Korelasyon
Madde01 4.95 1.34 0.85
ARACSAL Madde02 | 4.90 1.40 0.84
Madde03 5.05 1.49 0.7
Madde05 5.99 1.39 0.5
Madde06 | 5.04 1.45 0.8
BENLIKSEL  Madde07 | 549 1.36 0.7
Madde08 | 522 1.39 0.82
Madde09 | 5.17 1.43 0.82
Maddel0 | 5.19 1.39 0.8
SURECSEL  Maddell | 502 1.39 0.79
Maddel2 5.14 1.53 0.87
Madde04 | 5.06 1.48 0.6
Maddel3 5.34 1.35 0.87
ILISKISEL Maddel4 | 537 1.34 0.91
Maddel5 5.03 1.49 0.9
Maddel6 | 540 1.49 0.88

Olgek icindeki ifadelerin homojenligini dlgmek igin i¢ tutarlik (internal consistency)
hesaplanmasi yapilmistir. MODE 6lceginin i¢ tutarligi, dlcegi gelistiren arastirmacilar
tarafindan kabul edilebilir olarak (Cronbach alfa degerleri her faktor i¢in 0.70 —0.91)
bulunmustur (Curhan ve dig,, 2006; Cronbach, 1990). Buradan yola ¢ikarak Tiirkce
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Olcegin genel i¢ tutarligi ve alt boyutlarinin i¢ tutarligi da beklenen diizeyde olmasi
beklenmektedir. Bu dogrultuda yapilan analizler sonucunda, MODE'in genel i¢ tutarlig
Cronbach alfa katsayis1 0.93 olarak hesaplanmistir. Ayrica, MODE'nin her bir boyutu i¢in
yapilan analizlerde Cronbach alfa degerleri 0.70'in tizerinde saptanmistir. Tiim boyutlarin

Cronbach alfa degerleri incelendiginde yeterli diizeyde giivenilir oldugu goriilmektedir.

Diger bir modelin giivenirlik gostergesi olarak Birlesik Giivenirlik* (Composite
Reliability) hesaplanmistir. Birlesik giivenirlik alfa katsayisina benzer bir 6l¢tim degeridir
ve bir faktérdeki maddelerin igsel tutarliklarimi gostermektedir. Kabul edilebilir
giivenirlik oran1 0.70’tir ve hesaplanan birlesik giivenirlik sonuclari tiim faktorler i¢in bu
degerin iizerinde bulunmustur. Buradan yola ¢ikarak Olcegin gilivenirliginin yeterli
diizeyde oldugu goriilmektedir. (Hair vd., 1998, 611-612). Hesaplanan degerler Tablo

21’de sunulmustur.

Tablo 21. MODE - Diizeltilmis Model Faktor Yiiklemeleri, Giivenirlik ve Yap1 Gecerligi Degerleri

Faktorler / Alt Maddeler Standardize Cronbach Birlesik Aciklanan
Bilesenler Faktor Alfa Gilvenirlik * Ortalama Varyans
Yiiklemeleri (Composite (Average Variance

Reliability- CR)  Extracted- AVE)**

Madde0O1 0,86

ARACSAL Madde02 0,80 0,78 0,80 0,52
Madde03 0,57
Madde05 0,59
Madde06 0,76

BENLIKSEL Madde07 0,55 0,73 0,75 0,51
Madde08 0,79
Madde09 0,74

SURECSEL Maddel0 0,76 0,86 0,85 0,54
Maddel 1 0,73
Maddel2 0,76
Madde04 0,65
Maddel3 0,82

ILISKISEL Maddel4 0,90 0,91 0,91 0,72
Maddel5 0,86
Maddel6 0,83

* Birlesik Giivenirlik Formiilii = (Toplam Faktor yiikleri) 2/ [(Toplam Faktor yiikleri)? + Toplam Hata katsayilari]
**AVE Formiilii = Toplam (Faktor yiikleri?) / [Toplam (Faktor yiikleri?) + Toplam Hata katsayilari]
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5.3.7. Yapi Gegerligi (Dogrulayici Faktor Analizi)

Dogrulayici faktor analizinde (DFA), arastirmaci tarafindan daha 6nceden belirlenen bir
iliskinin dogrulugunu test etmek amaclanir (Altunisik ve digerleri, 2010: 264). Bu amagla
KFA’dan farkli ve daha genis (n= 338) bir 6rneklem ile DFA gergeklestirilmistir.

Arastirmada, dogrulayici faktor analizi igin en yiiksek olabilirlik (Maximum Likelihood)
yontemi kullanilmistir. DFA'nin dogru sonuglar vermesi i¢in 6rneklem biiytikliigliniin en
az 100 ila 150 arasinda olmasi gerektigi belirtilmistir. Orijinal Olgek yapisini test
edebilmek i¢in 3-2 faktor yapist (3 ana faktér — 2 alt bilesen) ile olusturulan modelin
aragtirmadaki 6rneklem i¢in hesaplanan hata katsayilari, faktor ylik degerleri ve boyutlar

arasi kovaryanslar Sekil 9’da gosterilmistir.

Modelin incelenmesi sonrasi ortaya ¢ikan hata varyanslari iki boyut i¢inde yapilan iki
diizeltme ((el <--> €5 -0.31, €9 <> ¢12 0.38) (Hair vd., 1998) ile modelin sonuglar1 analiz
edilmistir. KFA’de ortaya ¢ikan bulgular esiginde orijinal 6l¢ekten farkli olarak Madde04
UYUMSAL — SURECSEL alt bileseninde ve Madde05 ise ARACSAL faktorii altinda

model olusturulmustur.

MODE élgeginin dogrulayict faktdr analizi sonucunda, orijinal dlgegin 3-2 faktorlii
modelinin uyum indeksleri incelenmistir. incelenen indeksler arasinda Ki-Kare Uyumu
(x2/df), GFI (Uyum indeksi), AGFI (Diizenlenmis Uyum indeksi), RMSEA (Yaklasik
hatalarin ortalama karekokii), CFI (Karsilastirmali Uyum Indeksi), NFI (Normlastirilmis
Uyum Indeksi), RMR (Ortalama hatalarin karekokii), ve SRMR (standartlastiriimas
ortalama hatalarin karekokii) bulunmaktadir. Bu uyum indeksleri, MODE 6lgeginin
Tiirk¢e uyarlamasi i¢in 338 6rneklem iizerinde yapilan analizler sonucu ortaya ¢ikan
sonuglarla birlikte Tablo 22'de sunulmustur. Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve
Miiller'in (2003) belirttigi gibi, tim uygunluk istatistikleri kabul edilebilir veya

cogunlukla iyi uyum araliginda bulunmustur.
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Tablo 22. MODE - DFA Uyum lyiligi Indekslerinin Kabul Edilebilir Ol¢iimlerle Karsilastiriimasi

Uyum Indeksleri Iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum  Onerilen Model Sonucu

2/df 0<y2/df <2 2 <y2/df <3 1.647
RMSEA 0 <RMSEA <0,05 0,05 <RMSEA <0,10 0.044
GFI 0,95 <GFI<1,00 0,90 <GFI1<0,95 0.942

AGFI 0,90 <AGFI<1.00 0,85 < AGFI <0,90 0919

NFI 0,95 <AGFI<1.00 0,90 < NFI <0,95 0.951

CFI 0,95 <CFI<1.00 0,85 < CFI <0,90 0.980

RMR 0<RMR <£0,05 0,05 <RMR <£0,10 0.073
SRMR 0 <SRMR <0,05 0,05 <SRMR <0,10 0.039

Referans Kaynak: Schermelleh-Engel vd. 2003

Uyum iyiligi indekslerinin ve modelin giivenirliligi yan1 sira modelin yapisal gecerliligi
(construct validity) her bir faktor icin agiklanan ortalama varyans (average variance
extracted- AVE) degeri hesaplanarak modelin yakinsak gegerliligi de (convergent
validity) degerlendirilmistir. Faktorlerin AVE'leri, her bir faktoriin kendisi hakkinda
acikladig1 varyans ylizdesini gosterir. Agiklanan varyansin ise 0.50°den fazla olmasi
gerekmektedir. (Hair vd., 1998, 611-612). Tablo 21’de verilen AVE degerleri tiim

faktorler i¢cin 0.50’in {izerinde oldugu goriilmiistiir.

Bunun yaninda modeldeki her bir faktoriin alt maddelerinin standartlastirilmis faktor
yiiklerinin Madde03, Madde04, Madde05 ve MaddeO7 harig literatiirde tavsiye edilen
0.70 degerinin tizerinde oldugu gorilmiistiir (Tablo 21). Faktor yiikleri 0,5 — 0,7 arasi
hesaplanan bu dort istisna maddenin gerek kendi faktorleri i¢indeki hesaplanan CR ve
AVE degerlerinin kabul edilebilir seviyede olmalari, dzellikle de BENLIKSEL faktdriin
Madde 07’nin ¢ikarilmasi durumunda 2 madde altinda kalmasi riski ve gerek literatiirde
modelden ¢ikarilmak i¢in tavsiye edilen 0,5 sinir degerinin iizerinde olmalar1 (en diisiik
0.55 ve digerleri 0.6 degeri istii veya c¢ok yakin) ile bu maddelerin modelden
cikarilmalarinin CR ve AVE degerlerinde veya model uygunluk indekslerinde anlamli
artisa sebep vermedigi goriildiigli i¢in modelden ¢ikarilmamalar1 uygun goriilmiistiir.

(Hair, 2006; Chin, 1998)
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Sekil 9 — MODE - Dogrulayic1 Faktor Analizi — Orijinal Yapiya Uygun Olusturulan Model

Elde edilen sonuglar, MODE'min bu tez c¢alismasinda cevirisi yapilan Tiirkge
versiyonunun miizakerecilerin 6znel deger sonuclarini 6lgmek i¢in giivenilir ve gecerli
bir ara¢ oldugunu gostermektedir. Orijinalden farkli olarak 4 ve 5 numarali maddeler
sirastyla Stiregsel ve Aragsal alt faktorler altinda hesaplanarak oOlgegin Tiirkce

uyarlamasinin kullanilmasinin uygun olduguna karar verilmistir.
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5.4.Beklenti ve Dini Inan¢ Ol¢eginin Giivenirlik ve Gegerlik Analizleri:

5.4.1. Giivenirlik Analizleri
Toplam 8 madde olarak gelistirilen 6l¢egin giivenirligini 6lgmek i¢in yapilan analiz
sonucu elde edilen Cronbach Alfa’nin degeri 0.71 olarak tavsiye edilen sinir tizerinde
hesaplanmistir. Ek olarak az sayida maddeye sahip dlgeklerde birlesik giivenirlik (CR-
Composite Reliability) katsayisi giivenirlik i¢cin géz Oniline alinmasi tavsiye edilir.
Birlesik giivenirlik alfa katsayisina benzer bir Ol¢iim degeridir ve bir faktdrdeki
maddelerin igsel tutarliklarini gostermektedir. Kabul edilebilir giivenirlik orani 0.70’tir
ve hesaplanan birlesik giivenirlik sonuglar1 tiim faktorler icin bu degerin tizerinde

bulunmustur (bkz. Tablo 21) (Nunally & Bernstein, 1994).

5.4.2. Kesfedici Faktor Analizi
Olgeginin yapisal gecerliliginin tespiti icin temel bilesenler analizi ve “Varimax” eksen
dondiirme teknigi kullanilarak kesfedici faktor analizi uygulanmistir. Analizi sonucunda
elde edilen KMO= 0,61 degeri ile 6rneklem biiyiikliigiiniin faktor analizi icin yeterli
oldugu goriiliistiir. Olgek maddeleri arasindaki korelasyon iliskilerinin faktdr analizi igin
uygun olmasinin belirlenmesi i¢in yapilan Bartlett kiiresellik testinin sonucu (x*) = 306,9
(p< 0,001) bulunmustur. Elde edilen sonuglar 6l¢egin faktér analizine uygunlugunu

gostermektedir.

IBM SPSS Toplam Agiklanan Varyans Tablosu (Toplam Variance Explained)
incelendiginde, Eigenvalue degeri 1’den biiyiik toplam 3 faktér oldugu goriilmektedir.
Toplam agiklanan varyans ise %60,3 tiir ve tiim faktoérler minimum kabul degeri olan 0.32
tizerindedir. Ortaya ¢ikan ii¢ faktor literatiirden ve arastirmacinin hedefledigi unsurlar

15181nda Rekabetci Beklenti, Isbirlik¢i Beklenti ve Dini Inang seklinde isimlendirilmistir.

Modelin giivenirliligi yani1 sira modelin yapisal gegerliligi (construct validity) her bir
faktor i¢in agiklanan ortalama varyans (average variance extracted- AVE) degeri
hesaplanarak modelin yakinsak gecerliligi de (convergent validity) degerlendirilmistir.

Faktorlerin AVE'leri, her bir faktoriin kendisi hakkinda agikladigi varyans yiizdesini
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gosterir. Agiklanan varyansin ise 0.50’den fazla olmasi gerekmektedir. (Hair vd., 1998,

611-612). Sonuglar Tablo 23’te sunulmustur.

Tablo 23. Miizakere Oncesi Beklenti ve inanclar Olceginin Kesfedici Faktor Analizi Sonuclar

Faktorler ve Yiikleri (n=438)
Maddeler Rekabetci Isbirlikei Dini Inang
Beklenti Beklenti
1-Kendini Hazir Hissetme 0.67

2-Basart Beklentisi 0.81
3-Rekabet¢i Olma Hedefi 0.81

4- Isbirlik¢i Olma Hedefi 0.52
5- Kars1 Tarafla Tamsiklik Seviyesi 0.80
6- Kars1 Tarafa Duyulan Giiven 0.75
7- Tanri’'min Hayatindaki Onemi 0.84
8- Dini Inan¢ Kurallarina Uyum 0.79
Birlesik Giivenirlik (CR)* 0.80 0.74 0.79
AVE** 0.58 0.51 0.65

* Birlesik Giivenirlik Formiilii = (Toplam Faktér yiikleri)? / [(Toplam Faktor yiikleri)>+ Toplam Hata katsay1lar1]
**AVE Formiilii = Toplam (Faktor yiikleri?) / [Toplam (Faktor yiikleri?) + Toplam Hata katsayilari]

CR ve AVE degerlerinin sirayla 0.7 ver 0.5 degerlerinin iistiinde olmas1 ve 3 faktorli
yapinin 0.5 ve istii yiiklemeleriyle 6l¢egin iyi seviye gilivenirlik ve gegerliligi oldugu

sonucuna varilmistir.

5.4.3. Katihmcilarin Beklenti ve Dini Inan¢ Sonuclart:
Genel olarak toplanan verilerin analizine bakildiginda (Tablo 24) katilimcilarin tim
miizakere tiirlerine daha rekabetc¢i beklenti ile girmeyi, isbirlik¢i beklentili olmaya gore
tercih ettikleri goriilmektedir (Rekabetgi beklenti ortalamasi yaklasik 5.00 / 7.00
lizerinden, Isbirlik¢i niyet ortalamas1 3.7-3.9).

Tablo 24 — Katihmecilarin Miizakere Oncesi Beklenti ve inang¢ Seviyeleri

Rekabetci Miizakereler isbirlikci Miizakereler
Rekabetci  isbirlikci Dini inanc Rekabetci Isbirlikci Dini inanc
Deger Beklenti Beklenti Seviyesi Beklenti Beklenti Seviyesi
Ortalama 4.95 3.75 3.85 4.98 3.93 3.51
Std. Sapma 1.39 1.32 1.69 1.19 1.34 2.08
Toplam (n) 246 192
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Dini inang seviyesi agisindan katilimcilar ortalama 3.5-3.8 /7.00 iizerinden puanlama

seviyesi ile orta bir dini inang seviyesinde olduklar1 soylenebilmektedir (Sekil 10).

Rekabetci Miizakereler Isbirlikci Miizakereler

4.95 4.98
375 3.85 3.93
3.51
3
2
1
0

Sekil 10- Katihmcilarin Miizakere Oncesi Beklenti ve Dini Inanc Seviyeleri
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5.5.Coklu Zeka Olceginin Giivenirlik ve Gegerlik Analizleri:

5.5.1. Kesfedici Faktor Analizi Sonuclari:

McCelllan tarafindan gelistirilen orijinal 6l¢ek 27 madde ve 9 faktorden olusmaktadir (her
bir faktore 3 madde diismektedir). Coklu Zeka dlgeginin mevcut orneklem igin tekrardan
gecerlilik ve giivenilirlik analizi yapilmistir. Olgeginin yapisal gegerliliinin tespiti igin
temel bilesenler analizi ve varimax eksen dondiirme teknigi kullanilarak kesfedici faktor
analizi uygulanmistir. Diisiik faktor yiikii ve capraz yiiklemeler nedeniyle 12 madde dl¢ekten
cikarilmistir. Bunun sonucunda orijinal 6l¢ekten farkli olarak 9 yerine 7 faktorli bir yapi
ortaya ¢ikmistir. Nihai 6l¢ek yapisina uygulanan KFA sonucunda elde edilen KMO= 0,52
degeri ile drneklem biiyiikliigiiniin faktor analizi igin yeterli oldugu goriiliistiir. Olgek
maddeleri arasindaki korelasyon iligkilerinin faktor analizi i¢in uygun olmasinin
belirlenmesi i¢in yapilan Bartlett kiiresellik testinin sonucu ( x2 = 273.57, df= 55, p<
0,001) bulunmustur. Elde edilen sonuglar oOlgegin faktér analizine uygunlugunu
gostermektedir. Toplam Agiklanan Varyans Tablosuna (Toplam Variance Explained)
bakildiginda, Ozdegerleri 1°den biiyiik toplam 7 faktér oldugu goriilmektedir. Toplam
aciklanan varyans ise %69,05’ dir.

Dondiiriilmiis Bilesenler Matrisi Tablosuna (Rotated Component Matrix) bakildigi
zaman, tim maddelerin olmasi gereken faktorlere yiiklendigini ve maddeler arasinda
capraz yiiklenme sikintisi olmadig1 goriilmektedir. Maddelerin faktor yiiklerinin 0,3’in

istiinde oldugu da goriilmektedir (bkz. Tablo 25).

Arastirmada kullanilan McClellan ve Conti (2008) tarafindan gelistirilmis olan Coklu Zeka
Ol¢egi, Howard Gardner tarafindan gelistirilen tiim ¢oklu zeka tiplerine denk gelecek sekilde
dokuz faktorden olusmaktadir. KFA analizi sonucunda BEDENSEL ve DOGACI ZEKA
(toplam 2) faktorlerin eldeki veriler baz alinarak ayri birer faktor olarak yiiklenmedikleri

goriilmistiir. Bu sebepten bu iki zeka tiirli analizlerden ¢ikartilarak sonuglar yorumlanmustir.
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Tablo 25 — Coklu Zeka Olgeginin Kesfedici Faktér Analizi Sonuclar

Faktorler ve Yiikleri (n=497)
Maddeler 1 2 3 4 5 6 7
VAR2 0.89
VAR3 0.88
GOR2 0.91
GOR3 0.78
MUZ3 0.77
MUZ2 0.69
MUZ1 0.68
SOZ2 0.85
SOZ1 0.80
SOS3 0.81
SOS2 0.76
iC1 0.87
ic2 0.63
MAN3 0.98
MANI1 0.51
Birlesik Giivenirlik** (.87 0.83 0.76 0.81 0.76 0.72 0.68
AVE** 0.78 0.71 0.51 0.67 0.61 0.57 0.52

* Birlesik Giivenirlik Formiilii = (Toplam Faktor yiikleri)? / [(Toplam Faktér yiikleri)? + Toplam Hata katsayilari]

** AVE Formiilii = Toplam (Faktor yiikleri®) / [Toplam (Faktor yiikleri?) + Toplam Hata katsayilar1]

5.5.2. Olg¢ek Yapisinin Giivenirlik Degerlendirmesi:
Gerek 6lgegin orijinal yapisindaki her bir faktore diisen 3 maddeli yapis1 ve gerekse ardindan
arastirmadaki KFA sonrasi ortaya cikan Olcek yapist sonucu (faktorlere iki madde
yiiklenmesi), 6l¢ek icin hesaplanan Cronbach alpha degerleri (0.5-0.7) beklendigi gibi diistik
seviyede hesaplanmistir. Boyutlarin sadece 2 veya 3 maddeden olustugu bu tiir 6lgeklerde
Cronbach Alfa giivenilir sonuclar verememektedir. (Nunally & Bernstein, 1994). Ayrica
Cronbach Alfa Likert bazli dlgekler i¢in uygundur. Coklu Zeka Olgegi Siralama bazl bir
Olcektir. Bu sebepten Olgegin orijinal gelisim siirecinde Cronbach Alfa giivenirlik testi
kullanilmamistir. Bunun yerine orijinal dlgegi gelistiren arastirmacilar test-yeniden-test

yoOnetimini kullanarak giivenirlik konusunda olumlu sonuglara varmistir.
Aragtirmada Ol¢egin nihai giivenirligi konusunda yeterli veriye sahip olmak i¢in iki ek

analiz gergeklestirilmistir. Oncelikle dlgek 36 adet ek ve ayr1 katilimciya 1’er hafta arayla

ayni anketi tekrar doldurmalar1 istenmistir. Ayni kisi tarafindan iki kere doldurulan anket
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sonuclart daha sonra korelasyon analizine tabi tutulmustur. Sonuglar Tablo 26’da
verilmistir. Bu sonuglara gore tiim faktorlerin birinci ve ikinci doldurmalari arasinda r =
0.8 ve tistii korelasyona (¢ok yiiksek — p<<0.001) sahip oldugu goriilmiistiir. Bu sebepten

6lcegin gilivenirligi agisindan olumlu sonug elde edilmistir.

Tablo 26 — Coklu Zeka Olgegi Test-Yeniden-Test Yontemi ile Giivenirlik Ol¢iimii

n=36 Varoluscul Kisilerarasil icsell Mantiksall Miiziksell Dilsell Gérsell
Varoluscu2 0.88*

Kisilerarasi2 0.81%*

Icsel2 0.87%

Mantiksal2 0.92%*

Miiziksel2 0.85*

Dilsel2 0.89*

Gorsel2 0.92*

*Pearson korelasyon r degerleri. Tiim degerler p<0.05 olarak hesaplanmistir.

Giivenirlik agisindan ikinci analiz ise dolayli yoldan test-yeniden-test yontemi
uygulanarak, eldeki veriler 4 ayri rassal gruba ayrilarak ANOVA testi uygulanmistir ve
her bir zeka tiirii gruplar1 arasindaki, ortalama ve medyan degerlerde farklilik olup
olmadig1 incelenmistir. ANOVA testi sonuglarinda istatistiki anlamli (p<<0.05) bir sonug
elde edilmedigi (yani tiim alt gruplarin ortalamalarinin birbirinden farkli olmadigi) igin,

Olcegin glivenilir oldugu sonucuna varilmistir. (Bkz. Tablo 27)

Tablo 27 — Coklu Zeka Olgegi Dolayh Test-Yeniden-Test Metodu ile Giivenirlik Ol¢iimii

Orneklem Kiimesi /

Ortalamalar Varoluscu Kisilerarasi icsel Mantiksal Miiziksel Dilsel Gorsel
A 12.75 10.58 12.59 11.76 8.4 5.84 10.58
B 11.78 10.89 12.71 11.34 9.45 5.74 10.74
C 12.17 11.13 12.61 11.08 9.08 5.61 10.83
D 12.31 11.02 13.11 12.03 9.34 5.16 10.25

ANOVA Sonuglar:

X2 51.13 18.39 18.7 57.82 71.64 29 20.71
df 3 3 3 3 3 3 3
F 1.02 0.45 0.68 1.88 1.93 0.83 0.35
p 0.385 0.716 0.563 0.132 0.123 0.481 0.789

Son olarak bu tiir dlgeklerde incelenmesi tavsiye edilen birlesik giivenirlik (CR-

Composite Reliability) katsayisinin giivenirlik i¢in gbz oniline alinmasi tavsiye edilir.
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Birlesik giivenirlik alfa katsayisina benzer bir 6l¢iim degeridir ve bir faktordeki
maddelerin icsel tutarliklarin1 gostermektedir. Kabul edilebilir giivenirlik orani1 0.70’tir
ve hesaplanan birlesik glivenirlik sonuglar1 tiim faktorler i¢in bu degerin iizerinde
bulunmustur. (Nunally & Bernstein, 1994). Ayrica nihai 6l¢ek yapisinda her bir faktor
icin AVE degeri hesaplanmig ve tiim faktorlerin 0.5 {izerinde olduklar1 goriilerek dlgegin

yakinsak gecerliligi de teyit edilmistir. Sonuglar Tablo 25’te sunulmustur.

Yapilan faktor analizleri sonucunda, yedi boyutlu ve 15 maddelik yap1 hipotez testlerinde
kullanilmistir. Daha 6nce pek c¢ok arastirilmada kullanismis bu 6l¢egin pratik 6l¢iimleme
yapabilmek i¢in gelistirilmis olmasi ve literatiirde bu tiir iki maddeli 6l¢eklerin kabul gérmesi
sebebi ile (Gosling, Rentfrow ve Swann Jr. (2003), Bordei (2017), Aksu (2017)) dl¢egin

nihai halinde giivenilirlik ve gecerliliginin arastirmada kullanilmas1 uygun bulunmustur.

5.5.3. Katihmecilarin Zeka Tiirii Sonuclari
Katilimcilarin zeka tiirlerine bakildiginda %30 oran ile Varolusgu Zeka tiirliniin en
siklikla ortaya c¢iktigir goriilmektedir. Gerek satici gerekse de satin alan rollerindeki
miizakereciler i¢cin 6rneklemde dengeli bir dagilim oldugu goézlemlenmistir. Bunun
yaninda Dilsel zeka tiirlinlin en diisiik gozlemlenen baskin zeka tilirii olarak ortaya
cikmistir. Son olarak katilimeilarin %15 inde birden fazla zeka tiiriiniin (ayn1 puana sahip
iki tiir) baskin oldugu saptanmistir. Bu sonuglar Tablo 28’de sunulmus ve gorsel olarak

Sekil 11°de 6zetlenmistir.

Tablo 28. Katilmcilarin Baskin Zeka Tiirleri ve Frekanslar:

Zeka Tiirii Satin Alan  Satict  Toplam %
Varoluscu 74 52 126 %30
Icsel 37 48 85 %20
Gorsel 34 34 68 %16
Kisilerarasi 26 40 66 %15
Mantiksal 24 21 45 %11
Miiziksel 13 17 30 %7
Dilsel 3 4 7 %2
Birden Fazla (Coklu) 33 32 65 %15
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5.6.Rekabet¢i Miizakere Deneyleri Sonuclar:
5.6.1. Kisisel Ozgecmis Ozellikleri ile Miizakere Performansi
Arasindaki iliski (Korelasyon) Bulgulari:
Arastirma kapsamindaki bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki iliskinin
incelenmesi icin gerceklestirilen korelasyon sonuclari detay incelemede kolaylik
saglamak amaciyla (ve verilerin yogunlugu sebebi ile) referans amagli olarak dokiimanin
ek kisminda (bkz. EK-4) ve asagidaki tablo i¢indeki adlandirmalara gore toplu olarak su

sekilde verilmistir:

Tablo 29— Bagimh ve Bagimsiz Degiskenler Arasi Toplu Korelasyon Tablolar1 Listesi

Tablo#  Kapsami

67A Rekabetg¢i miizakere — Genel Korelasyonlar

67B Rekabetei miizakere — Erkek — Erkek miizakereleri 6zelindeki korelasyonlar
67C Rekabetgi miizakere — Kadin — Kadin miizakereleri 6zelindeki korelasyonlar
67D Isbirlik¢i miizakere — Genel Korelasyonlar

67E Isbirlik¢i miizakere — Erkek — Erkek miizakereleri 6zelindeki korelasyonlar

67F Isbirlik¢i miizakere — Kadin — Kadin miizakereleri 6zelindeki korelasyonlar

IBM SPSS programinda “Bivariate Correlation” fonksiyonu ile gercgeklestirilen tiim
sonuglar ilgili tablolarda sunulmustur. incelemeyi kolaylastirmak icin istatistiksel olarak
anlamli olan bulgular (p<0.05) tabloda sar1 renk ile isaretlenmistir. Bir sonraki kisimlarda

bu tablolarda veriler bagimli degiskenler bazinda analiz edilerek sonuglar verilmistir.

5.6.2. Kilo, Boy ve VKI Degiskenleri — Objektif ve Oznel Sonuc:
Arastirma kapsamindaki fiziki bireysel 6zellikler ile rekabetci miizakere objektif ve 6znel
sonuglar1 arasinda yapilan korelasyon analizleri sonucunda genel seviyede istatistiki
olarak anlamli (p<0.05) bir iliskiye rastlanmamistir. Erkek-Erkek ve Kadin-Kadin
miizakerelere bakildiginda asagida tablodaki orta ve diisiik seviyede istatistiki olarak
anlaml iliskiler saptanmistir. Ozellikle Erkek-Erkek rekabetci miizakerelerde boy
uzunlugu ile objektif sonuclar arasi pozitif iligki ile Kadin-Kadin miizakerelerde 6znel
sonuglar tizerinde etkisi dikkat cekmektedir. Tiim sonuglar ve analiz detaylar1 toplu olarak

Tablo 30’da verilmistir.
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Tablo 30 — Miizakere Tiirii ve Cinsiyete Gore Kilo, Boy, Obezite Korelasyon Sonuglari

Sonug Tiirii

Erkek-Erkek

Kadin-Kadin

Objektif Sonug

Oznel Sonug

Satis tarafindaki miizakerecinin
boy uzunlugu ile objektif sonug

arasinda diisiik seviyeli ve pozitif

istatistiksel olarak anlamli bir iligki

mevcuttur (r=0.24).

Satin alan tarafin kilo ve/veya
VKIi’si ile satis tarafindaki
miizakerecinin satig sonrasi
“aracsal” sonug ile olan tatmin
duygular1 arasinda diisiik seviyeli
pozitif ve anlaml bir iligki

mevcuttur (r=0.28).

Anlamli bir iligki saptanmamugtir.

o Satig tarafindaki miizakerecinin

boy uzunlugu ile satin alan
taraftaki miizakerecinin sonug ile
ilgili hem “aragsal” hem de
“iliskisel” tatmin duygulari
arasinda ters yonlil ve istatistiksel
olarak anlamli orta derecede bir
iligki mevcuttur (r=-0.35 —-0.37).
Miizakerecilerin toplam boy
uzunlugu ile satig tarafindaki
miizakerecinin “iliskisel” sonug ile
ilgili tatmin duygular arasinda
pozitif istatistiksel olarak orta
seviye anlamli iliski mevcuttur

(1=0.35).

5.6.3. Viiciit Kitle Indeksi Kategorilerine Gore Sonuclar:

Katilimeilarm genel olarak VKI’ne gére kategorik verileri Tablo 31°de verilmistir:

Tablo 31 —-Tiim Katithmeilarin VKi Kategorilerine Gore Dagilimi

Rekabetci Miizakereler isbirlik¢i Miizakereler Genel
VKi- Kategoriler | S. Alan Satici Toplam % | S.Alan Satict Toplam % |Toplam %
NORMAL 71 69 56% 54 38 40% 232 53%
FAZLA KiLOLU 36 34 28% 24 31 32% 125 29%
ZAYIF 10 9 7% 7 9 9% 35 8%
OBEZ 6 11 9% 11 18 19% 46 11%
Toplam 123 123 100% 96 96 100% 438 100%
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Tablo 31°e gore, rekabet¢i miizakere katilimcilarinin %56’°s1 normal kilolu iken %35°1
fazla kilolu veya obez kategorisindedir. %7°lik bir kisim ise zayif olarak tanimlanmigtir
(VKI hesaplanmasina gére). Bu kategoriler katilimcilarm kilo baglaminda elde ettikleri

objektif sonuclar1 arasinda anlamli farklilik olup olmadigini incelemek i¢in tek faktorlii

ANOVA testi uygulanmuistir.

Tablo 32 — Satica Tarafimn VKI Kategorilerine Gore Objektif Sonu¢ Ortalamalar

VKI - Kategoriler n Ortalama Std. Sapma
NORMAL 69 12110.14 4389.78
FAZLA KiLOLU (Overweight) 34 11470.59  4129.37
OBEZ (Obese) 11 12363.64  4483.81
ZAYIF (Thin) 9 11622.22 6951.4
Toplam 123 11920.33 4502.3

Tablo 32°deki verilen ortalama degerlere ve Sekil 12°de goriildiigii gibi VKI kategorileri

acisindan elde edilen objektif sonuglar arasinda ortalama degerler agisindan belirgin bir

fark gbze garpmamaktadir.

25k .

15k

10k

Objektif Sonug

5k A

FAZLA KiLOLU NORMAL OBEZ ZAYIF

VKI Kategorisi

Sekil 12 — Rekabetci Miizakerelerde VKI Kategorisine Gore Objektif Sonuclar

Nitekim gerceklestirilen ANOVA test sonucunda F= 0.2 ve p degeri p=0.9 olarak
hesaplandigindan istatistiksel olarak kategoriler arasindaki ortalama degerlerin

birbirinden farkli olmadig1 goriilmiistiir. Ayni1 analiz satin alan tarafinda da benzer sonug

vermistir (F= 0.48 p=0.7).
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Oznel sonuglar VKI kategorileri baglaminda satic1 tarafinin 6znel sonug ortalamalarma
bakildiginda, degerler arasinda 6nemli farkliliklar gbze carpmamaktadir (ort. = 5.11 —

5.52).

Tablo 33 — Satic1 Tarafinmn VKi Kategorilerine Gore Genel Oznel Sonu¢ Ortalamalar

n Ortalama Std. Sapma
NORMAL 68 5.13 0.98
FAZLA KiLOLU (Overweight) 33 5.39 1.11
OBEZ (Obese) 10 5.11 1.03
ZAYIF (Thin) 7 5.52 1.09
Toplam 118 5.22 1.03
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VKI Kategorisi

Sekil 13 — Rekabet¢i Miizakerelerde VKi Kategorisine Gore Oznel Sonuclar

Nitekim gerceklestirilen ANOVA test sonucunda F= 0.73 ve p degeri p=0.6 olarak
hesaplandigindan istatistiksel olarak kategoriler arasindaki ortalama degerlerin
birbirinden farkli olmadig1 goriilmiistiir. Ayni analiz satin alan tarafinda da benzer sonug
vermistir (F= 1.9 p=0.13). Ayrica tiim analizlerde Erkek-Erkek veya Kadin-Kadin

baglaminda anlamli sonuglar bulunamamastir.
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5.6.4. Sosyo-Ekonomik Seviye (SES)- Objektif ve Oznel Sonuclar:
SES ve onu olusturan tim alt degiskenler ile rekabet¢i miizakere objektif sonuglari

arasindaki korelasyon analizleri hi¢bir istatistiksel anlamli iligki ortaya ¢ikmamustir.

Oznel sonuglara bakildiginda satin alan tarafin sosyo-ekonomik seviyesi ile satic
tarafindaki miizakerecinin “siire¢” ile ilgili tatmin duygulari arasinda diisiik seviye
anlamli ve pozitif bir iliski tespit edilmistir (r=0.195). Saticinin bu tatmin duygusunu ayni1

zamanda kendi gelir seviyesiyle de iliskisi oldugu (r=0.211) goriilmiistiir.

Erkek-Erkek rekabet¢i miizakerelerde hem satict hem de satin alan tarafindaki
miizakerecilerin sosyo-ekonomik seviyeleri ile saticinin “aragsal” tatmin duygusu
arasinda diisiik seviye anlamli ve pozitif bir iliski bulunmustur (r= 0.25 ve 0.27). Saticinin
hem “aragsal” hem de “silire¢sel” tatmin duygular ile kendi gelir seviyesi arasinda da
diistik seviye anlamli ve pozitif bir iliski mevcuttur (r=0.271 ve 0.247). Bir diger ifadeyle
miizakerecinin kendi tatmin duygusu ile kendi gelir seviyesi arasinda anlamli bir iligki
goriilmektedir. Benzer bir durum satin alan taraftaki kisinin ¢aligma durumu ile “siire¢”

ile ilgili tatmin seviyesinde de mevcuttur (1= 0.245).

Kadin — Kadin rekabetci miizakerelerde SES ile ilgili anlamli bir iliski gériilmemekle
beraber buna tek istisna saticinin gelir seviyesi ile satin alanin “aragsal” tatmin duygulari
arasinda orta derece anlamli ve pozitif bir iliski bulunmaktadir (r= 0.382). Saticinin gelir
seviyesi arttik¢ca satin alanin miizakere sonucunda ortaya c¢ikan nesnel sonugla ilgili
tatmini arasinda pozitif bir iliski goze carpmaktadir. SES bilesenlerinden Gelir Seviyesi
ve Egitim Seviyesi degiskenlerinin objektif sonuglarla benzer orta seviye anlamli iligkide

oldugu goriilmiistiir (r= 0.44, r= 0.49).
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5.6.5. Dogum Sirasi ve Kardes Sayisi— Objektif ve Oznel Sonuglar:

5.6.5.1. Objektif Sonuclar:
Rekabet¢i miizakerelerde katilimcilarin do§um sirasina gore objektif sonug bilgileri
Tablo 34’te verilmistir. Katilimcilar kendilerini toplam 5 degisik dogum sirasi
kategorisinde tanimlamiglardir ve bunlardan %40°’1 tiim kardesler arasinda en kiiclik
oldugunu belirtirken %38’i ise en biiyiik kardes oldugunu belirtmistir. Ug ve iigten fazla
kardesi olan katilimci sayist %12 oranindadir. Katilimcilarin % 10’u ise ailenin tek

cocugu oldugunu belirtmistir.

Genel rekabetci miizakere deneylerinin sonuglara bakildiginda, “Ug¢’ten fazla kardesim
var — ikinci biliylik benim” kategorisindeki satici roliindeki katilimcilarin diger
katilimcilara gore ortalama daha yiiksek sonuclar elde ettikleri goriilmektedir. Benzer

sekilde ii¢c kardesten “ortanca” olan katilimcilar da ortalama iizerinde sonu¢ elde

etmislerdir.
Tablo 34 — Dogum Sirasi ve Rekabetci Objektif Sonuglar (n=120 deney*)
Dogum Sirasi S.Alan Saticc Toplam % S.AlanOrt. Satici Ort.
Tum kardesler arasinda en kigtgi benim 43 52 95 40% $11,348.84 $12,491.35
Tum kardesler arasinda en biyigi benim 54 38 92 38% $11,996.30 $10,531.58
Ailenin Tek Cocuguyum 12 12 24 10% $13,233.33 $11,066.67
Ug'ten fazla kardesim var- ikinci biyiik benim 5 11 16 7%  $12,666.67 $20,750.12
Ug kardesten ben ortancayim 6 7 13 5% $14,016.67 $12,092.86
Toplam 120 120 240

*: 123 toplam rekabetgi miizakere deneylerinden 3 tanesinde gegerli “dogum siras1” verisi olmadigindan, analizi dig1 birakilmustir.

Dogum sirasi degiskeni kategorik olmasi sebebi ile korelasyon analizine tabi tutulmasi
uygun degildir. Bu sebepten rekabet¢i miizakere deneylerinde katilimeilarin dogum sirasi
baglaminda objektif sonuglarin ortalamalar1 ve varyanslar1 arasinda istatistiksel olarak
anlaml farkliliklar olup olmadigini degerlendirmek i¢in tek faktdrli ANOVA analizi
gergeklestirilmistir. ANOVA analizine ek olarak degerlendirilmeye tabi tutulan
kategorilerin varyans homojenligini test etmek i¢in Levene Varyans Esitlik Testi’ne tabi
tutulmustur. Analiz sonucunda p degeri 0.05 tizerinde ¢iktig1 i¢in varyansin karsilastirilan

gruplar arasinda homojenliginin saglandig1 goriilmiistiir (Tablo 35 ve 36).
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Tablo 35 — Levene Varyans Esitlik Testi Sonuclar1 (Rekabet¢i Miizakere)

Test F dfl df2 p
Levene's Test (Ortalama) 1.36 4 115 0.254
Brown-Forsythe-Test (Medyan) 1.46 4 115 0.221

Tek faktorlii varyans analizi, rekabet¢i miizakerelerde Saticinin Dogum Sirasi kategorik

degiskeni ile Objektif Sonu¢ (REK _SONUC) bagimli degiskeni arasinda anlamli bir fark

oldugunu gostermistir (F = 6.04, p = <.001). Bes farkli dogum siras1 kategorilerinden
hangilerinin 6nemli 6l¢iide farkli oldugunu bulmak amaciyla gruplar ¢iftler halinde
karsilagtirmak i¢in bir Bonferroni Post hoc testi kullanilmistir. Bonferroni testinde gruplar
arasinda esit orneklemler olma zorunlulugu olmadig: ve t-testi metodu kullanilarak tip 1
hata oranimi diisiik tutabilmesi sebebi ile tercih edilmistir (Field, 2013). Buna ek olarak

Scheffe ve Fisher post-hoc testleri de ayn1 sonuglar1 verdigi saptanmaistir.

Tablo 36- ANOVA Sonuglar1 (Rekabetci Miizakere Objektif Sonuclar— Dogum Sirasi)

Karelerin Toplami df Ort. Kareleri F p
Satici Dogum Sirasi 410957780.3 4 102739445.1 6.04 <.001
Residual 1838049521 115 17018977.04
Toplam 2249007301 119

Bonferroni post-hoc testi sonucu, “Ug “ten fazla kardesim var- ikinci biiyiik benim”
kategorisindeki katilimcilarin diger tiim dogum sirasindaki katilimcilardan daha yiiksek

objektif sonuclar elde ettifi goriilmiistiir. Bu dogum sirasindaki katilimcilarin diger

dogum siras1 kategorileriyle olan ikili karsilagtirmalarinin p degeri 0,05'ten kii¢tiktiir ve
bu nedenle mevcut verilere dayanarak bu kategorinin istatistiki olarak anlamli seviye

farkli oldugu sonucuna varilabilir (bkz. Tablo 37).
Tablo 37- Bonferroni Post-hoc Test Sonug¢lar: (Rekabetci Miizakere)

95% CI  95% CI
Dogum Sirasi 1 Dogum Sirasi 2 Ort. Farki  Std. Hata P alt limit  iist limit
Tiim kardesler arasinda en kii¢iigii benim  Ailenin Tek Cocuguyum 1424.68 1321.187 1 -2496.51 5345.87
Tiim kardesler arasinda en kii¢iigii benim  Tiim kardesler arasinda en biiyiigii benim 1959.77 880.429  0.281 -653.28 4572.82
Tiim kardesler arasinda en kiiciigii benim  Ug kardesten ben ortancayim 398.49 1660.894 1 -4530.93 5327.9
Tiim kardesler arasinda en kiigiigii benim  Ug'ten fazla kardesim var - ikinci biiyiik benim ~ -8258.65 2140.568  0.002 -14611.71 -1905.6
Ailenin Tek Cocuguyum Tiim kardesler arasinda en biiyiigii benim 535.09 1366.059 1 -3519.28  4589.45
Ailenin Tek Cocuguyum Ug kardesten ben ortancayim -1026.19 1962.022 1 -6849.33  4796.95
Ailenin Tek Cocuguyum Ug'ten fazla kardesim var - ikinci biiyiik benim  -9683.33 2381.804 0.001 -16752.36 -2614.31
Tiim kardesler arasinda en biiyiigii benim  Ug kardesten ben ortancayim -1561.28 1696.806 1 -6597.28  3474.72
Tiim kardesler arasinda en biiyiigii benim  Ug'ten fazla kardesim var - ikinci biiyiik benim  -10218.42  2168.551 <.001 -16654.52 -3782.32
Ug kardesten ben ortancayim Ug'ten fazla kardesim var - ikinci biiyiik benim  -8657.14 2585.735 0.011 -16331.42  -982.87
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Satin alan tarafinda yapilan benzer analizlerde dogum siras1 kategorileri arasinda
rekabetci miizakere objektif sonuglari agisindan herhangi bir istatistiki anlamli fark
bulunmamistir. Benzer sekilde kardes sayist kategorileri agisindan rekabetci
miizakerelerde objektif sonu¢ acisindan istatistiksel anlamli farklilik tespit edilmemistir.
Rekabetci miizakere deneylerindeki objektif sonuglarin dogum sirast ve kardes sayisi
acisindan Erkek-Erkek (F= 0.55 p= 0.73) ve Kadm-Kadin (F= 0.61, p= 0.61)

miizakerelerde istatistiksel anlamli farkliliklarda olmadig1 goriilmistiir.

5.6.5.2. Oznel Sonuclar:
Rekabetci miizakere deneyleri 6znel sonuglarinin “dogum siras1” kategorileri agisindan
istatistiksel olarak anlamli farkliliklarda olmadig1 goriilmiistiir. Analize “kardes sayis1”
acisindan bakildiginda istatiksel olarak anlamli farklar ortaya ¢ikmistir. Buna gore kardes

sayist acisindan katilimcilarin genel 6znel sonug degerleri tablo 38°de verilmistir.

Tablo 38 — Kardes sayis1 ve Oznel Sonuclar — Rekabetci Miizakere Deneyleri

Kardes Sayis1 Satin Alan Satict  Toplam % S. Alan Ort. Satic1 Ort.
UC ve USTU 56 46 102 43% 4.95 5.25
iki kardesiz 52 59 111 47% 5.34 5.18
Ailenin tek cocuguyum 11 11 22 9% 5.68 5.25
Toplam 119 116 235

Kardes sayilar1 verilerinin toplandig1 ankette daha detayli olarak sorulmus olsa da gerek
toplanman verilerin kategori bazinda say1 olarak diisiikk kalma riski ve gerekse de
analizlerde kolaylik saglamasi agisindan ii¢ ve daha fazla kardes sayisina sahip
katilmeilar “UC ve USTU” kategorisi altinda gruplandirilarak toplamda ii¢ adet farkli
kardes sayis1 kategori grubu elde edilmistir. Bu sonuglara gore rekabet¢i miizakere
deneylerinde 235 katilimcinin %47°si iki kardes olduklarmi belirtirken, %43’ kardes

sayilarinin ii¢ ve Ustli oldugu ve %9’u ise ailenin tek ¢ocugu oldugunu belirtmistir.

Katilimeilarin -~ miizakere  sonrast  hesaplanan kendi ‘Genel Oznel Sonug
(S_ALAN SV _Genel)” degerlerinin ortalamalar1 incelendiginde kardes sayis1 kategorisi
agisindan satin alan tarafindaki katilimcilardan UC ve USTU kardes sayisina sahip

olanlarin diger kategorilere gére daha diisiik 6znel sonuglara (ort. = 4.95) sahip olduklar1
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goriilmektedir. Satici tarafinda bu durum saptanmamistir (tiim kategoriler birbirine yakin

ortalama degerlerdedirler).

Kardes sayis1 degiskeni kategorik olmasi sebebi ile korelasyon analizine tabi tutulmasi
uygun degildir. Bu sebepten rekabet¢i miizakere deneylerinde katilimeilarin kardes sayisi
baglaminda objektif sonuclarin ortalamalar1 ve varyanslar1 arasinda istatistiksel olarak
anlaml farkliliklar olup olmadigini degerlendirmek i¢in tek faktorlii ANOVA analizi
gerceklestirilmistir. ANOVA analizine ek olarak degerlendirilmeye tabi tutulan
kategorilerin varyans homojenligini test etmek i¢in Levene Varyans Esitlik Testi’ne tabi
tutulmustur. Analiz sonucunda Levene’s Test = 1.77 olarak hesaplanmis ve p degeri 0.05
tizerinde ¢iktig1 i¢in varyansin karsilastirilan gruplar arasinda homojenliginin saglandigi

goriilmiistiir (Tablo 39).

Tablo 39 — Levene Varyans Esitlik Testi Sonuclari (Rekabetci Miizakere — Oznel Sonuc)

Test F dfl df2 p
Levene's Test (Mean) 1.77 2 116 0.175
Brown-Forsythe-Test (Median) 1.04 2 116 0.356

Tek faktorlii varyans analizi, rekabetci miizakerelerde Satin Alan Tarafin Kardes Sayisi

kategorilerinin Oznel Sonug (S_ALAN_Genel) bagimli degiskeni agisindan anlamli bir
farklilikta oldugunu gdstermistir (F = 4.21, p <0.01). Ug¢ farkli kardes sayisi
kategorilerinden hangilerinin énemli dlgiide farkli oldugunu bulmak amaciyla gruplari

ciftler halinde karsilastirmak i¢in bir Bonferroni Post hoc testi kullanilmigtir.

Tablo 40 - ANOVA Sonugclar1 (Rekabetci Miizakere Oznel Sonuc— Kardes Sayis)

Karelerin Topl. df Karelerin Ort. F P
S. Alan Kardes Sayisi 6.96 2 3.48 421 0.017
Residual 95.9 116 0.83
Toplam 103 118

Bonferroni post-hoc testi sonucu, “UC ve USTU” kardes sayis1 kategorisindeki
katilimcilarin “Ailenin Tek Cocuguyum” kardes sayisi kategorisindeki katilimcilardan

daha diisiik genel 6znel sonuglar elde ettigi goriilmiistiir. Bu katilimcilarin diger dogum

siras1 kategorileriyle olan ikili karsilagtirmalarinin p degeri 0,05'ten kiigiiktiir ve bu
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nedenle mevcut verilere dayanarak bu kategorinin istatistiki olarak anlamli seviye farkli

oldugu sonucuna varilabilir (bkz. Tablo 41).

Tablo 41. ANOVA Sonugclar1 (Rekabetci Miizakere Oznel Sonuclar— Kardes Sayisi)

Bonferroni Post-hoc-Testi Std. 95% CI 95% C1
Ort. Farki Sapma p Altlimit  Ust limit
UC ve USTU Iki kardesiz -0.39 0.175 0.089 -0.81 0.04
UC ve USTU Ailenin tek ¢ocuguyum -0.73 0.3 0.048  -1.46 0.01
iki kardesiz Ailenin tek ¢ocuguyum -0.34 0.302 0.771 -1.08 0.4

Oznel sonuglardan S ALAN Benliksel ve S ALAN_Siiregsel alt boyutlari igin yapilan
ANOVA analizlerinde de benzer sonuglar bulunmustur. S ALAN Siirecsel 6znel alt
boyutu i¢in “UC ve USTU” kardes sayisi kategorisindeki katilimcilarm diger tiim
kategorilerden istatistiksel olarak anlamli daha diisiik sonuglar elde ettigi gorilmistiir

(bkz. Tablo 42).

Tablo 42 - ANOVA Sonuglari (Rekabetci Miizakere Tiim Oznel Sonuclar— Kardes Sayisi )
Oznel Sonug Levene ANOVA Bonferroni post-hoc

S_ALAN_Genel F=1.77,p>0.05 F=421,p<0.01 “UC ve USTU” kardes say1s1
kategorisindeki katilimcilarin “Ailenin
Tek Cocuguyum” kardes sayisi
kategorisindeki katilimcilardan daha diisiik
genel 6znel sonuglar elde ettigi

gorilmiistiir. (p=0.048)

S _ALAN Aragsal F=1.77,p>0.05 F=0.56,p>0.05 Gruplar arasi anlamh fark
bulunmamistir.

S _ALAN Benliksel F=1.9,p>0.05 F=475p<0.01 “UC ve USTU” kardes says1
kategorisindeki katilimeilarin “iki
Kardesiz” kardes sayis1 kategorisindeki
katilimcilardan daha diisiik genel 6znel
sonuglar elde ettigi goriilmistiir. (p=0.039)

S _ALAN Siirecsel F=1.26,p>0.05 F=573,p<0.01 “UC ve USTU” kardes says1
kategorisindeki katilimeilarm “iki
Kardesiz” ve “Ailenin Tek Cocuguyum”
kardes say1si kategorisindeki
katilimeilardan daha diisiik genel 6znel
sonuglar elde ettigi goriilmiistiir. (p=0.042,
p=0.014)

S _ALAN Iliskisel F=1.55p>0.05 F=251,p>0.05 Gruplar arasi anlamh fark
bulunmamistir.
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5.6.6. Miizakere Oncesi Beklenti ve Inanclar Bagimsiz Degiskenleri
— Objektif ve Oznel Sonuclar:

Rekabetc¢i miizakere objektif sonuglar ile miizakerecilerin miizakere 6ncesi beklenti ve
dini inanglar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliskiye rastlanmamistir. Rekabetci
beklenti 6l¢iimleyen sorulardan satin alan taraf icin “Madde No2 - Basar1 Beklentisi” ile
objektif sonug arasinda istatistiksel olarak anlamli ters yonlii diisiik seviye bir iligki tespit
edilmistir (r=-0.26). Bu iliski Erkek-Erkek miizakerelerde s6z konusu olmaz iken Kadin-
Kadin miizakerelerde yiiksek seviyeye ¢ikmustir (r=-0.54). Olgek sorularindan taraflarin
birbirleriyle tanisiklik seviyesi (Madde No5) ile objektif sonug arasinda hem Erkek-Erkek
hem de Kadin-Kadin miizakerelerde orta derece istatistiksel anlamli bir iliski mevcuttur

(t=0.36 — 0.39).

Oznel sonuglara bakildiginda rekabetgi miizakerelerde satici tarafinin rekabetci beklenti
seviyesinin hem kars1 tarafin “aracsal” 6znel sonuglarla ilgili tatmin duygulariyla diisiik
seviye ve ters yonlii (r=-0.19) hem de kendi genel ve Ozellikle de “benliksel” tatmin
duygulariyla pozitif yonlii ve orta seviye istatistik anlamli bir iliskide oldugu
goriilmektedir (r=0.42). Bir diger ifadeyle saticinin miizakere Oncesi rekabetci
beklentinin yiikselmesi ile karsi tarafin nihai anlagsmadan aldig1 tatmin seviyesi ile ters
yonde ve diisiik seviye, kendi tatmin duygulariyla ise pozitif ve orta seviye bir iligki

mevcuttur. Ayni sonuclar Kadin-Kadin ve Erkek-Erkek miizakerelerde de goriilmiistiir.

Rekabet¢i miizakerelerde dini inang seviyeleri ile 6znel sonuglar arasinda bir iligki tespit

edilmemistir.
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5.6.7. Planlanan Ik Teklif Miktar1 — Objektif ve Oznel Sonuclar:
Rekabetci miizakerelerde objektif sonug ile saticinin planladig ilk teklif miktari arasinda
orta derece ve pozitif yonlii anlamli bir iligki tespit edilmistir (r=0.4). Bu iliski Erkek-
Erkek ve Kadin-Kadin miizakerelerde de mevcuttur ve Kadin-Kadin miizakerelerde

yuksek seviyeye ¢ikmaktadir (r=0.54).

Oznel sonuglar ile iliski incelendiginde, saticinin planladig: ilk teklif miktarinin kendi
“aragsal” sonug hakkindaki tatmin duygular1 (r=0.187) ile pozitif yonde, satin alan tarafin
ise “genel”, “aragsal” ve “siiregsel” (r=-0.226, -0.292, -0.19) tatmin duygulartyla ters
yonde diisiik seviye bir iliskide oldugu tespit edilmistir. Bu iliski Erkek-Erkek
miizakerelerde de ayni seviyede mevcuttur ve Kadin-Kadin miizakerelerde orta seviyeye

¢tkmaktadir (r=-0.419).

5.6.8. Coklu Zeka Seviyeleri — Objektif ve Oznel Sonug:
Rekabet¢i miizakerelerde genel seviyede iki taraf i¢in de zeka tiirlerinden sadece
“mantiksal” zeka tiirlinlin objektif sonug ile diisiik seviyeli iliskisi goriilmektedir (r=0.28
(satin alan tarafi) ve r= 0.22 (satic1 tarafi)). Her iki tarafin “toplam mantiksal” zeka tiirii
seviyesinin ise objektif sonug ile orta seviye iliskisi bulunmaktadir (r=0.38). Bir diger
ifadeyle rekabetci miizakerelerde taraflarin toplam mantiksal zeka puani toplamlar ile

objektif sonug arasinda pozitif ve anlamli orta seviye bir korelasyon mevcuttur.

Erkek-Erkek miizakerelerde “mantiksal” zeka tiirline ek olarak satin alan tarafin
“miiziksel” zeka seviyesi ile objektif sonug arasinda ters yonlii ve diistik seviye bir iliski
mevcuttur (r=-0.25). Kadin-Kadin rekabet¢i miizakerelerde ise, toplam mantiksal zeka
yaninda saticinin “kisileraras1” zeka seviyesinin objektif sonug ile orta seviye anlamli bir

iligkili oldugu goriilmistiir (r=0.35 ve 0.44).

Oznel sonuglarla olan iliskiler incelendiginde, taraflarin “dilsel” zeka tiirleri ile saticinin
“benliksel” ve “iliskisel” 6znel sonuclar1 arasinda diisiik seviye bir iligki goriillmektedir
(r=0.198). Ayrica saticinin mantiksal zeka seviyesinin satin alan tarafin “benliksel” 6znel
sonucu ile ters yonlii ve diisiik seviyeli iliskide oldugu tespit edilmistir (r=-0.2). Taraflarin
toplam mantiksal zekd seviyesinin de satin alan tarafin genel 6znel deger sonuglariyla

benzer sekilde ters yonlii bir iligkisi oldugu goriilmektedir (r=0.2).
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Hem Erkek-Erkek hem de Kadin-Kadin rekabet¢i miizakerelerde satici tarafin
“varolus¢u” zeka tiiriinlin hem satin alan hem de satici tarafin 6znel sonuglar tizerinde
diisiik seviyeli (satin alan ile ters yonlii) iliskisi goriilmektedir (r= 0.19 — 0.44). Kadin-
Kadin miizakerelerde bu iliski orta seviyeye ¢ikmaktadir.

5.6.8.1. Baskin Coklu Zeka Seviyeleri:
Rekabet¢i miizakerelerde katilimcilarin baskin olan zeka tiirlerinin objektif sonuglar
baglaminda farklilik gdsterip gostermedigini test etmek i¢in tek-faktorlit ANOVA analizi
gerceklestirilmistir. Satict roliindeki miizakerecilerin baskin zeka tiirlerini baz alarak

yapilan analizler sonuglar1 Tablo 43°te verilmistir.

Tablo 43 — Rekabet¢i Miizakere — Saticilarin Baskin Coklu Zeka Tiirleri ve Objektif Sonuglar

Coklu Zeka Tiirii n Ort. Std. Sapma
Gorsel 20 11367.5 3261.59
Varolusgu 31 12254.84 4309.14
fgsel 23 11739.13 3738.22
Miiziksel 10 11675 3628.69
Kisilerarasi 21 12671.43 5365.48
Mantiksal 12 14008.33 5342.02
Dilsel 3 7666.67 7505.55
Toplam 120 12093.33 4408.99

Baskin Coklu Zeka Tara
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Sekil 14- Satic1 Roliindeki Katilimcilarin Baskin Zeka Tiirlerine Gore Objektif Sonuclar:

112



Genel objektif gorsel diyagram tlizerinden bakildiginda tiim zeka tiirlerinin birbirine yakin
sonuclar elde ettigi goriilmektedir. Goze ¢arpan “Dilsel” zeka tiirii digerlerinden daha
diisiik sonuglar elde etmis goriinse de bu tiir baskin zeka tiiriine sahip katilimci sayisi cok

diisiik oldugundan analizlere dahil edilmemistir.

ANOVA analizine ek olarak degerlendirilmeye tabi tutulan kategorilerin varyans
homojenligini test etmek i¢in Levene Varyans Esitlik Testi’ne tabi tutulmustur. Analiz
sonucunda Levene’s Test = 1.05 olarak hesaplanmis ve p degeri 0.05 iizerinde ¢iktig1 i¢in
varyansin karsilastirilan gruplar arasinda homojenliginin saglandig1 goriilmiistiir (Tablo

44),

Tablo 44 — Levene Varyans Esitlik Testi Sonuclar1 (Rekabet¢i Miizakere —Coklu Zeka)

Test F df1 df2 )

Levene's Test (Ort.) 1.05 6 113 399

Brown-Forsythe-Test (Medyan) 0.76 6 113 .605

Tablo 45 — ANOVA Test Sonuclar1 (Rekabetci Miizakere — Coklu Zeka)

ANOVA Test sonuglar1 Karelerin Topl. df Karelerin Ort. F p

DOMINANT ZEKA SATICI 125791794.39 6 20965299.06 1.08  .377

Residual 2187467872.28 113 19358122.76
Toplam 2313259666.67 119

Tek faktorlii varyans analizi, rekabet¢i miizakerelerde Satic1 Tarafin Baskin Zeka Tiirleri

kategorilerinin Objektif Sonu¢ (REK _SONUC) bagimli degiskeni agisindan anlamli bir
farklilikta olmadigini géstermistir (F = 1.05, p = 0.4). Bu sebepten gruplari ¢iftler halinde

karsilagtirmak i¢in bir Post hoc testi yapilmasina gerek duyulmamaistir.

Benzer ANOVA analizleri rekabetci miizakerelerde 6znel sonuglar i¢in de tekrarlanmis

ve ¢oklu zeka tiirii kategorileri arasinda anlamli bir fark bulunamamistir (F=1.32, p=0.25)
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5.7.isbirlikci Miizakere Sonuclart:
5.7.1. Kilo, Boy ve VKIi— Objektif ve Oznel Sonug:
Aragtirma kapsamindaki fiziki bireysel 6zellikler ile igbirlik¢i miizakere objektif ve 6znel

sonuclar1 arasinda yapilan korelasyon analizlerinde sadece miizakerecilerin boylari

acisindan istatistiki olarak anlamli (p<0.05) ve diisiik seviye iligkiye rastlanmistir. Kilo
ve VKI degiskenleri ile isbirlik¢i miizakere sonuclar1 arasinda istatistiksel anlamli bir

iliski tespit edilmemistir.

Yapilan analizlere gore miizakereciler arasindaki boy farkinin mutlak degeri ile elde
edilen toplam miizakere objektif sonucu arasinda diisiik seviye pozitif ve istatistiksel
anlamli bir iligki saptanmustir (r= 0.204). Bir bagka ifadeyle miizakereciler arasi boy farki

azaldikca elde edilen toplam miizakere puani artis géstermektedir.

Benzer bir sonug¢ satis tarafindaki miizakerecinin optimum puani ile miizakereciler
arasindaki boy orani arasinda goriilmiistiir (r= 0.212). Bir diger soyleyisle satis
tarafindaki miizakerecinin boyu satin alana oranla ne kadar yiiksek ise, kendi miizakere
puaninin optimum sonuca ulagmasi arasinda diisiik seviyeli bir iligki mevcuttur. Erkek-
Erkek isbirlik¢i miizakerelerde ayrica miizakerecilerin toplam boy uzunlugu ile satin alan
taraftaki miizakerecinin elde ettigi puan (objektif miizakere sonucu) arasinda ters yonli

ve istatistiksel olarak anlamli bir iligki de tespit edilmistir.

Benzer sekilde miizakerecilerden bir tarafin daha uzun boylu olmasiyla, karsi tarafin
sonugla ilgili “aragsal” (ve Erkek-Erkek miizakerelerde “benliksel”) tatmin duygulari

arasinda ters yonlii ve diisiik seviyeli istatistiki anlamli bir iliski tespit edilmistir

(r=0.212).

Kadin-Kadin isbirlik¢i miizakereler 6zelinde fiziki ozellikler ile miizakere sonuglari

arasinda herhangi bir istatistiksel olarak anlamli iligki tespit edilmemistir.

114



5.7.2. Viicut Kitle Indeksi Kategorilerine Gore Sonuclar:
Tablo 31°de sunulan VKI kategorilerine gore objektif sonug ortalamalar1 incelendiginde,
igbirlik¢i miizakere katilimcilarinin %40°1 normal kilolu iken %51°1 fazla kilolu veya
obez kategorisindedir. %9’luk bir kisim ise zayif olarak tanimlanmistir (VKI
hesaplanmasina gore). Bu kategorilerdeki katilimcilarin kilo baglaminda elde ettikleri
objektif sonuglart arasinda anlamli farklilik olup olmadigini incelemek igin tek faktorlii

ANOVA testi uygulanmistir.

Tablo 46 — Satic1 Tarafimin VKi Kategorilerine Gore Objektif Sonu¢ Ortalamalar

VKIi - Kategoriler n_ Ortalama Std. Sapma
NORMAL 31 9619.35  1080.87
FAZLA KILOLU (Overweight) 38 983421  860.32
OBEZ (Obese) 18 9677.78 920.07
ZAYIF (Thin) 9 9466.67  403.11

Toplam 96 9701.04 914.85

Tablo 46°da verilen ortalama degerlere ve Sekil 15’te goriildiigii gibi VKI kategorileri
acisindan elde edilen “toplam” objektif sonuglar arasinda ortalama degerler acisindan
belirgin bir fark géze carpmamaktir (ort. = 9619 — 9834). Bu sonuglar diger isbirlik¢i
miizakere objektif sonuglari icin de benzer sekildedir (toplam optimum sonug¢ ve

satici/alic1 puanlari).
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Toplam Puan
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FAZLA KiLOLU NORMAL OBEZ ZAYIF

VKI kategorisi

Sekil 15 — Isbirlik¢i Miizakerelerde VKI Kategorisine Gore Objektif Sonuclar
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Nitekim gercgeklestirilen ANOVA test sonucunda F= 0.54 ve p degeri p=0.7 olarak
hesaplandigindan istatistiksel olarak kategoriler arasindaki ortalama degerlerin
birbirinden farkli olmadig1 goriilmiistiir. Ayn1 analiz satin alan tarafinda da benzer sonug

vermistir (F=0.94 p=0.4).

Oznel sonuglar VKI kategorileri baglaminda satic1 tarafinin znel sonug ortalamalarima
bakildiginda, degerler arasinda onemli farkliliklar goze ¢arpmamaktadir (ort. = 5.17 —

5.48).

Tablo 47 — Satic1 Tarafinin VKi Kategorilerine Gore Genel Oznel Sonu¢ Ortalamalar

n Ortalama Std. Sapma
NORMAL 31 5.17 1.06
FAZLA KiLOLU (Overweight) 38 5.17 0.84
OBEZ (Obese) 17 5.48 0.85
ZAYIF (Thin) 9 53 1.18
Toplam 95 5.24 0.94
7 —_—
5 1 T N
;:;‘ 5
g 3 .
2
FAZLA KiLOLU NORMAL OBEZ ZAYIF
VKI Kategorisi

Sekil 16 — Isbirlik¢i Miizakerelerde VKI Kategorisine Gore Oznel Sonuclar

ANOVA test sonucunda F= 0.47 ve p degeri p=0.7 olarak hesaplandigindan istatistiksel
olarak kategoriler arasindaki ortalama degerlerin birbirinden farkli olmadig1 goriilmiistiir.
Ayni analiz satin alan tarafinda da benzer sonu¢ vermistir (F= 1.94 p=0.12). Ayrica tim
analizlerde Erkek-Erkek veya Kadin-Kadin baglaminda anlamli  sonuglar

bulunamamustir.
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5.7.3. Sosyo-Ekonomik Seviye (SES)- Objektif ve Oznel Sonuclar:
SES ve onu olusturan alt degiskenler ile igbirlik¢i objektif miizakere sonuglarinin analizi
sonucunda satin alan tarafin sosyo-ekonomik seviyesiyle toplam miizakere puani arasinda
diisiik seviye anlamli ve pozitif bir iligki tespit edilmistir (r=0.244). Bu iliski Erkek-Erkek
miizakerelerde tespit edilmemistir. Fakat Kadin-Kadin miizakerelerde satis tarafindaki
miizakerecinin sosyo-ekonomik seviyesi hem toplam miizakere sonucu (r= 0.462), hem
kendi miizakere puani (r= 0.471), hem de miizakeredeki optimum toplam sonucu ile orta
seviye (r=-0.471) anlamli bir iliskide oldugu tespit edilmistir. Bir diger ifadeyle
arastirmadaki toplanan veriler i¢cin Kadin-Kadin isbirlik¢i miizakerelerde satis tarafindaki
miizakerecinin sosyo-ekonomik seviyesi ylikseldik¢e, nihai objektif sonucun optimum

noktaya yaklasma egiliminde olmaktadir.

SES ile 6znel sonuglar arasinda genel, Erkek-Erkek veya Kadin-Kadin seviyede
istatistiksel anlamli bir iliski tespit edilmemistir. SES’in hesaplanmasindaki alt
degiskenler ayri-ayr1 incelendiginde ise satin alan tarafin “calisma durumu” ile kendi
genel 6znel sonucu veya miizakere sonrasi tatmin duygular: arasinda orta derece anlaml
ve pozitif bir iligki mevcuttur (r= 0.313). Bu iliski Kadin-Kadin isbirlik¢i miizakerelerde
r=0.57 seviyesine ¢ikarak yiiksek seviyeli bir iligki olarak ortaya ¢ikmaktadir. Ayni
zamanda satici tarafinin 6znel sonuglarindan “benliksel” tatmin duygulariyla yiiksek

seviye anlamli bir iliskisi de mevcuttur (r=0.508).

Satis tarafindaki miizakerecinin “egitim seviyesi” ile kendi miizakere 6znel sonug veya
tatmin duygulari arasinda orta seviye ve pozitif bir iliski mevcuttur (r=0.32). Kadin-Kadin
isbirlik¢i miizakerelerde bu iliski yiiksek seviyeye ¢ikmaktadir (r=0.524). Erkek-Erkek
miizakerelerde ise bu iligki satin alan tarafin egitim seviyesi ile kendi “benliksel” tatmin

duygulari arasinda diigiik seviye olarak ortaya ¢ikmistir (r=0.28).

117



5.7.4. Dogum Sirasi ve Kardes Sayisi— Objektif ve Oznel Sonuglar:

5.7.4.1. Objektif Sonuclar:
Isbirlik¢i miizakere deneylerinde katilimcilarm “dogum siras1” kategorisi acisindan
objektif sonuglarinin istatistiksel olarak farklilik gostermedigi saptanmistir (F=0.43 —
2.05, p>0.05). Analizlerde satici tarafindaki katilimcilarin “kardes sayisi” agisindan
bakildiginda isbirlik¢i miizakere deneylerinde elde edilen objektif sonuclarin istatistiksel
olarak farklilik gosterdigi goriilmiistiir (satin alan tarafinda herhangi bir istatistiki bulguya

rastlanmamistir- sonuglar Tablo 48°de verilmistir).

Tablo 48 — Saticinin Kardes Sayis1 Acisindan isbirlik¢i Miizakere Objektif Sonuclar
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Kardes Sayisi S. Alan Satici Toplam % @ - =
Iki kardesiz 48 41 89 47% 5054 4556 9490 2176 1166 2390
Ug kardesiz 21 25 46 24% 4940 4804 9744 2112 1104 2256
UC USTU 18 19 37 19% 4068 5921 9979 1300 1595 2011
Ailenin tek ¢ocuguyum 8 11 19 10% 5118 4627 9909 2209 1155 2255

Toplam: 95 96 191 100%

Toplam Ortalama: 4836 4899 9701 1990 1233 2265
Toplam Std. Sapma: 1523 1635 915 1277 1041 800

Kardes sayilar1 verilerin toplandig1 ankette daha detayl olarak sorulmus olsa da gerek
toplanman verilerin kategori bazinda say1 olarak diisiik kalma riski ve gerekse de
analizlerde kolaylik saglamasi ac¢isindan iicten daha fazla kardes sayisina sahip
katilimeilar “UC USTU” kategorisi altinda gruplandirilarak toplamda dort adet farkl
kardes sayist kategori grubu elde edilmistir. Bu sonuglara gore isbirlik¢i miizakere
deneylerinde 191 gecerli veri saglamis katilimecmnin %47’si iki kardes olduklarim
belirtirken, %24’ {i¢ kardes olduklarini, %19’u {i¢ iistii kardes olduklarint ve %10’u da

ailenin tek ¢ocugu oldugunu belirtmistir. Isbirlik¢i miizakere sonucu hesaplan puanlar
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agisindan degerlendirildiginde, saticinin UC USTU kardes sahibi oldugu miizakerelerde
karsisindaki ~ yani  Satin  Alan  tarafindaki ~ miizakerecinin  puanlarinin
(S_ALAN ISB SONUC) diger kardes sayis1 kategorilerine gére daha yiiksek degerler
elde ettikleri goriilmektedir. Bu durumun istatistiksel anlamli olup olmadigim1 karar
verebilmek icin tek yonlii ANOVA analizi gergeklestirilmistir ve toplu sonuglar Tablo

51°de verilmistir.

ANOVA testi oncesi objektif sonuglarin kardes sayis1 gruplar1 arasindaki degerlerinin
varyanslarinin farkli olup olmadigini tespit edebilmek icin Levene Varyans Testi
uygulanmistir. Tim objektif sonug tilirleri ve kardes sayisi gruplari arasinda farklar

p>0.05 olarak hesaplandigi i¢in varyanslarin esit oldugu tespit edilmistir.

Tablo 49- Satica Kardes Sayisina Gore S. Alan isbirlik¢i Miizakere Objektif Sonuclar1 (ANOVA)

Objektif Sonuclar Levene ANOVA Bonferroni post-hoc

S ALAN ISB SONUC (Satin F=0.51, F=3.45, Kardes sayis1 gruplari

Alan Tarafin Puani) p>0.05 p<0.05 arasinda istatiksel anlamh
farklar bulunmustur (bkz.
Tablo 52)

SATICI_ISB_SONUC (Saticinin = F =0.09, F=2.13, Gruplar arasi anlamli fark

Puani) p>0.05 p>0.05 bulunmamustir.

TOPLAM_SONUC (Toplam F=0.51, F=154,p Gruplar arast anlamli fark

Miizakere Puani) p>0.05 <0.01 bulunmamustir.

S ALAN OPT FARK MUTL_  F=1.09, F=243, Gruplar aras1 anlamli fark

DEG (Satin Alan Tarafin p>0.05 p=0.07 (p>0.05) bulunmamustir.

Optimum Puandan Farkinin

Mutlak Degeri)

SATICI_ OPT _FARK MUTL F=1.26, F=0.97, Gruplar arast anlamli fark

DEG (Satic1 Tarafin Optimum p>0.05 p>0.05 bulunmamustir.

Puandan Farkinin Mutlak

Degeri)

TOPLAM_OPT_FARK MUTL F=0.44, F=0.98, Gruplar arast anlamli fark

_DEG (Toplam Puanin p>0.05 p>0.05 bulunmamustir.

Optimum Toplam Puandan
Farkinin Mutlak Degeri)

Tablo 49°da goriilecegi tizere S ALAN ISB _SONUC (satin alan tarafin elde ettigi puan)
objektif sonucu hari¢ diger higbir isbirlik¢i miizakere sonuglarinin saticinin kardes sayist

kategorileri agisindan istatistiksel anlamli olarak farklilasmadig1 goriilmistiir. Satin alan
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tarafin elde ettigi puan agisindan kardes sayis1 gruplarinin farklarini tespit edebilmek i¢in
gerceklestirilen Bonferroni post-hoc analizine gore “UC USTU” kardes sayisi
kategorisindeki saticilarin “Iki kardesiz” kardes sayis1 kategorisindeki saticilara gore
satin alan tarafin elde ettikleri puanlarin daha yiiksek oldugu gériilmiistiir (cohens f> =
0.11, p<0.05). Scheffe ve Fisher post-hoc testlerinde de ayni sonuclar elde edilmistir ve
Cohens f? etki deger 0.11 ile diisiik seviye olarak hesaplanmistr.

Tablo 50 - Bonferroni Post-hoc Test Sonuclar (isbirlik¢i Miizakere)
Satici Kardes Sayisi Gruplar1 ~ Puan Farki Std. Hata p %95 iist limit %95 alt limit

Ailenin tek ¢ocuguyum Iki kardesiz 71.18 534.787 1 -1397.37 1539.72
Ailenin tek gocuguyum UC USTU  -1293.78  596.699 0.196  -2932.33 344.77
Ailenin tek gocuguyum Ug kardesiz ~ -176.73 569.84 1 -1741.53 1388.07
iki kardesiz UCUSTU  -1364.96 437.094 0.014  -2565.23 -164.68

Iki kardesiz Ucg kardesiz -247.9 399.648 1 -1345.35 849.54

UC USTU Ug kardesiz 1117.05 479.344 0.132 -199.24 2433.35

Ayni sonuclar Erkek-Erkek miizakerelerde tespit edilir iken, Kadin-Kadin miizakerelerde
kardes sayisi agisindan objektif sonuglarda farklilik tespit edilmemistir. Kardes sayisi
degiskenini Likert tiirii bir dlgek olarak yeniden kodlamasi (Tek cocuk = 1, Iki kardesiz
=2 vs.) ile gerceklestirilen ek bir Spearman (kesikli veri ile yapilan yontem) korelasyon
analizi sonucunda ortaya cikan bulgu da, yukaridaki sonuglar1 dogrulayarak saticinin
kardes sayis1 ile satin alanin puani arasinda pozitif ve diisiik seviyeli anlamli bir iligki
oldugu goriilmiistiir (r= 0.26, p<0.05). Saticinin ¢ok kardesli bir ailede yetismis olmasi

satin alanin puanini optimize etmeye yardimei oldugu goriilmektedir.

5.7.4.2. Oznel Sonuclar:
Yapilan ANOVA incelemeleri sonucu igbirlik¢i miizakere deneylerinde katilimcilarin
0znel sonuglarinin “dogum sirasi” veya “kardes sayis1” kategorileri agisindan istatistiksel

olarak farklilasmadigi goriilmiistiir (F=0.5 — 2.1, p>0.05).
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5.7.5. Miizakere Oncesi Beklenti ve Inanclar Bagimsiz Degiskenleri
— Objektif ve Oznel Sonuclar:

Isbirlik¢i miizakerelerde objektif sonuglar ile miizakere 6ncesi beklenti ve inanclarla ilgili
tiim alt faktorler arasinda pek cok istatistiksel anlaml iligki tespit edilmistir. Miizakerede
taraflarin rekabetci ve isbirlik¢i beklentilerinin kendi puanlartyla diisiik ve orta seviyede
anlamli iligskide oldugu goriilmiistiir. Satin alan taraftaki miizakerecinin rekabetgi beklenti
seviyesi ile kendi puani arasinda pozitif bir iligski var iken kars1 tarafin objektif sonucu
(puani) ile ters yonlii bir iliski s6z konusudur (r=0.2 ve -0.25). Saticinin rekabetci ve
isbirlikci beklenti seviyeleri de karsi tarafin puani ile ters yonli kendi puaniyla pozitif
yonli bir iligkiye sahiptir (r=-0.24, -0.3). Bu degiskenlerin ayn1 zamanda satici taraftaki
miizakerecinin optimum puaniyla da benzer iliski seviyesinde oldugu goriilmiistiir.

Kadin-Kadin miizakerelerde bu iliskinin yliksek seviyeye ¢iktig1 goriilmiistiir (r= 0.55).

Isbirlikci miizakerelerde toplam optimum puan ile sadece satici tarafinin dini inanc

degiskeninin diisiik seviyeli bir iliskisi oldugu tespit edilmistir. Bir diger ifadeyle saticinin
dini inang seviyesi ylikseldik¢e miizakerede optimum sonuca ulasma acisindan pozitif

yonlii ve anlaml bir iligki mevcuttur.

Isbirlik¢i miizakerelerin 6znel sonuglarina bakildiginda, miizakerecilerin rekabetci ve
isbirlik¢i beklentilerinin kendi 6znel sonuglariyla pozitif yonli diisiik ve orta seviyede
iligkileri oldugu tespit edilmistir (r=0.2 — 0.35). Kendi rekabet¢i beklentilerinin ayni

zamanda kars1 tarafin 6znel sonuglariyla ters yonlii bir iligkiye sahip oldugu goériilmiistiir.

Dini inang seviyesine bakildiginda, her iki taraftaki miizakerecilerin dini inang seviyeleri
ile hem kendi hem de kars1 tarafin 6znel sonuclariyla diisiik ve orta seviye pozitif yonlii
iliskide oldugu goriilmiistiir (r=0.22 — 0.42). Ozellikle 6znel sonuglardan “iliskisel” ve
“siirecsel” tatmin duygulariyla daha yiiksek seviye iliskide oldugu goriilmektedir. Bu
iliski Kadin-Kadin miizakerelerde r=0.52 ile yiiksek seviyeye ¢ikmaktadir.
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5.7.6. Planlanan Ilk Teklif Miktar1 — Objektif ve Oznel Sonuclar:
Isbirlik¢i miizakerelerde objektif ve 6znel sonuglar ile taraflarin planladigr ilk teklif
miktar1 arasinda istatistiksel anlamli bir iliski tespit edilmemistir. Bu duruma iki istisna

bulunmaktadir:

e Kadin-Kadin isbirlik¢i miizakerelerde, satici tarafin planladigi ilk teklif miktar
ile satin alan tarafin miizakere sonucu puani ile ters yonde kendi puaniyla ise
pozitif yonlii orta derece bir iliski mevcuttur (r=-0.453, r= 0.49).
o Erkek-Erkek isbirlik¢i miizakerelerde saticinin planladig ilk teklif miktar ile
kendi 6znel sonuglar1 arasinda ters yonlii ve orta seviye bir iliski mevcuttur (r=-
0.35)
Sonuglara bakildiginda kadinlarin  kendi hemcinsleriyle girdikleri isbirlikgi
miizakerelerde yaptiklar ilk teklif miktarinin agresif olmasi kendi puanlarini artiran bir
etkiye sahip iken dogal olarak karsi tarafin objektif sonucunun diisiik olmasina sebep
vermektedir. Nitekim bu literatiirde agresif ilk tekliflerin etkisi agisindan tutarlidir. Oznel
sonuclar agisindan erkeklerin kendi hemcinsleriyle girdikleri isbirlik¢i miizakerelerde
agresif ilk teklif yapmanin ya da planlanmis olmasinin miizakere sonucunda elde ettigi
tatmin ile ters yonde iliski de olmasi ilging bir bulgudur. Muhtemelen isbirlik¢i firsatlarin
agresif bir teklifle kacirilma sonucu bu tiir bir tatminsizlik hissedilmesi s6z konusu
olabilir ki bu da isbirlik¢i miizakerelerde rekabet¢i tutumlarin sonuglari negatif

etkilemesiyle tutarlidir.
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5.7.7. Coklu Zeka Seviyeleri — Objektif ve Oznel Sonug:
Isbirlik¢i miizakerelerde genel seviyede satin alan tarafin ve iki tarafin toplam
“kisileraras1” zeka seviyesi ile objektif toplam miizakere sonucu ve toplam optimum
miizakere sonucu arasinda diisiik seviye ve ters yonlii istatistiksel olarak anlamli iligki
oldugu tespit edilmistir (r= -0.27). Bu iliski Erkek-Erkek miizakerelerde orta seviyeye
cikmaktadir (r= -0.34, -0.47). Bunun yaninda satin alan tarafin “dilsel” zeka seviyesi
kendi puani ile pozitif yonlii (r= 0.25) ve satici tarafinin puani ile ters yonlii (= -0.224)

diisiik seviye anlamli bir iliskide oldugu goriilmektedir.

Satici tarafinin “varolusgu” (r= - 0.21) ve “i¢sel” (r= -0.zeka seviyelerinin satin alan
tarafin optimum objektif puani ile iliskisi tespit edilmistir. Bir diger ifadeyle saticinin bu
iki zeka tiirtindeki seviyesindeki artis ile karsi tarafin optimum sonuca yaklagmasi
arasinda istatistiksel anlamli bir iliski bulunmaktadir. Saticinin “varoluscu” zeka tiirii ayni
zamanda satin alan tarafin 6znel sonuglar ile (genel, aragsal ve benliksel) diisiik ve orta

seviyede pozitif yonlii bir iligkisi mevcuttur (r=0.28, 0.26, 0.32).

Kadin-Kadin isbirlik¢i miizakerelerde 6zellikle satici tarafin “goérsel” zeka seviyesi ile
satin alan tarafin optimum puani arasinda yiiksek seviye anlamli bir iliski goriillmektedir
(r=0.51). Saticinin bu zeka seviyesi ayn1 zamanda satin alanin “aragsal” 6znel sonucu ile
ters yonlil ve orta derece bir iliskidedir (r=0.3). Satici tarafin “varoluscu” zeka seviye
oraninin satin alan tarafin 6znel sonuglariyla yiiksek seviye iligkisi bulunmaktadir (r= 0.5

den yiiksek).

Satin alan tarafin “dilsel” zek& puani ayn1 zamanda kendi genel 6znel sonu¢ duygusal
tatmin seviyesi ile de pozitif yonlii diisiik seviye bir iligkisi bulunmaktadir (r=0.234).
Satin alan tarafin “miiziksel” zeka seviyesi ile saticinin 6znel sonuglari arasindan da orta
derce iliski mevcuttur (Kadin-Kadin (K-K) miizakereler i¢in). Satici tarafin “varoluscu,
icsel, miiziksel ve dilsel” zeka seviye oranlarinin da satin alan tarafin 6znel sonuglariyla
diisik ve orta seviyeli iligkisi oldugu goriilmiistiir (r=0.2-0.34). Erkek-Erkek
miizakerelerde saticinin “kisilerarasi” zeka seviyesinin satin alan tarafin tim 0znel

sonuglart ile ters yonlii orta derece bir iliskide oldugu goriilmektedir (r= - 0.5). Coklu
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Zeka ve objektif ve 6znel sonuglar arasi korelasyon sonuglarinin gorsel 6zeti asagidaki

tabloda verilmistir:

Tablo 51 — Coklu Zeka Objektif ve Oznel Sonuclar Arasi Korelasyon Analizi

Objektif Sonu¢ Rekabet¢i Miizakereler Isbirlik¢i Miizakereler
Zeka Tiirii Genel E-E K-K Genel E-E K-K
Varoluscu V¥ \
Icsel * * \ A
Gorsel * W \ A
Kisilerarasi * W o Wk W
Mantiksal VA W VW \
Miiziksel * W
Dilsel V

Oznel Sonug

Rekabetci Miizakereler

Isbirlikci Miizakereler

Zeka Tiirii Genel E-E K-K Genel E-E K-K
Varoluscu W W W W A
Icsel * W \
Gorsel W W
Kisilerarasi \ W
Mantiksal \ VA \
Miiziksel V* \/ W W
Dilsel v W W N

V: diisitk seviye korelasyon (r<0.2)
\W: orta seviye korelasyon (r<0.2 - 0.5)
\W: yiiksek seviye korelasyon (1>0.5)

*: sadece oransal olarak iliski mevcut

**: isbirlikei miiz. Icin toplam ve optimum toplam objektif sonucu etkilemektedir

5.7.7.1. Baskin Coklu Zeka Seviyeleri:
Isbirlik¢i miizakerelerde katilimcilarin baskin olan zeka tiirlerinin objektif sonuglar
baglaminda farklilik gdsterip gostermedigini test etmek igin tek-faktorlit ANOVA analizi
gergeklestirilmistir. Satict roliindeki miizakerecilerin baskin zeka tiirlerini baz alarak

yapilan analizler sonuglar1 Tablo 52’de verilmistir.
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Tablo 52 — Baskin Zeka Tiirlerine Gore Objektif Sonuclar

Objektif Sonu¢ --> S. Alan Puam Satic1 Puam Toplam Puan S. Alan Optimum Satic1 Optimum Toplam Optimum

Zeka Tiirii n Ort. SS Ort. SS Ort. SS Ort. SS Ort. SS Ort. SS

Varolugsal 28 4875  1628.37 4778.57 1310.74 9664.29  581.96 1989.29 1278.12 1142.86 874.08 2346.43  585.94

Igsel 26 5350  1347.96 4653.85 1661.14 9930.77 1235.72 1569.23  1003.5 1450  1036.24 1996.15 905.31

Miiziksel 4 5150  1740.69 4150  1682.26 9575  1223.04 1550  1621.73 1500  1383.23 2700 469.04
Gorsel 13 3846.15 1413.4 5730.77 1221.6 9392.31 816.97 2753.85 14134 838.46 921.54 2423.08  868.1

Kisileraras1 15 5186.67 1558.33 4646.67 1403.5 9806.67 923.09 1893.33  853.12 1100 1132 2166.67 962.64

Mantiksal 9 4544.44 2430.08 4966.67 2132.49 9511.11 747.4 2544.44 1837.19 1544.44 1440.58 2488.89  747.4

Toplam 95 4893.68 1642.7 4845.26  1528.65 9704.21 919.17 1997.89 1280.79 1231.58 1045.99 2261.05  803.22

Sekil 17°den de goriilecegi iizere kategoriler bazinda toplam puan 6rneginde ortalamalar
acisinda farklilik gbze ¢arpmamaktadir. Nitekim tek faktorlii ANOVA varyans analizi,

isbirlik¢ci miizakerelerde Satici Tarafin Baskin Zeka Tiirleri kategorilerinin Objektif

Sonuglar agisindan anlamli bir farklilikta olmadigini gostermistir (F =0.5- 1.05, p> 0.05).
Bu sebepten gruplan ¢iftler halinde karsilastirmak igin bir Post hoc testi yapilmasina
gerek duyulmamistir. Benzer ANOVA analizleri isbirlik¢i miizakerelerde 6znel sonuglar
icin de tekrarlanmis ve ¢oklu zekad tiirii kategorileri arasinda anlamli bir fark

bulunamamistir (F=1.32, p=0.25)
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Sekil 17 — Isbirlik¢i Miizakerelerde Baskin Zeka Tiiriine Gore Objektif Sonuclar
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5.8.Coklu Regresyon Analizleri:
Arastirma kapsaminda, bagimli degiskenle iliskilendirilen bagimsiz degiskenlerin etkisi
ve belirleyiciligi iizerine odaklanan Regresyon analizi, tek bagimsiz degisken igeren
modellerde bagimsiz regresyon olarak adlandirilirken, birden fazla bagimsiz degiskenin
bulundugu durumlarda ise bu analiz ¢oklu regresyon olarak adlandirilir. Coklu regresyon
analizi, bagiml degisken iizerinde etkisi olan birden fazla bagimsiz degiskenin topluca
incelendigi bir metodoloji sunar (Glirbiiz ve Sahin 2016: 271- 273). Coklu regresyon
analizlerinde;
e R, bagimh degisken ile bagimsiz degiskenler arasindaki iligkinin korelasyonu,
e R2 bagimml degiskendeki bagimsiz degiskence agiklanan degisimin yiizde olarak
ifadesini,
e Ftesti (ANOVA) regresyon olusturulan modelinin bir biitiin olarak anlamliligini,
e [ (standardize edilmis katsayi) ilgili bagimsiz degiskenin bagimli degisken
tizerindeki etkisini acgiklarken,

e p ise etkinin anlamlilik seviyesini agiklamaktadir.

Onceki kisimlardaki korelasyon ve varyans analizlerinde ortaya ¢ikan bulgulari da
dikkate alarak ¢oklu regresyon analizi araciligi ile 4.2.4 numarali boliimde tanimlanan
arastirma modeli test edilmistir. Analizler rekabetci ve isbirlik¢i miizakerelerin hem
objektif sonuglart hem de 6znel sonuglari i¢in gerceklestirilmistir. Buna ek olarak Erkek-
Erkek ve Kadin-Kadin miizakere deneyleri boyutlari i¢in de Onceki bulgularda
destekleyici sonuclar olmasi 1s1ginda ek analizler olarak gergeklestirilmistir. Aksi
belirtilmedikce ¢oklu regresyon analizleri tutarlilik saglanmasi i¢in SATIS tarafindaki
miizakereci acisindan gerceklestirilmistir. Isbirlik¢i miizakerelerin dogasi geregi ve
onceki analizlerdeki bulgular 15181nda, bagimli degiskenlerdeki etkiyi daha dogru analiz
edebilmek icin taraflarin zeka seviyelerinin toplam, aralarindaki boy ve kilo farki ile her

bir tarafin beklenti ve inanclart modelde analiz edilmistir.
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5.8.1. Verilerin Regresyon Analize Uygunlugu:
Yapilan hesaplamalarda analizde kolaylik saglamak amaciyla sirali veya kategorik
verilerden “Kardes Sayis1 — KARDES SAYISI”, bagimsiz degiskeni dummy (yapay)
kodlanarak analizlere dahil edilmistir. Ornegin kardes sayisi igin “Ailenin Tek
Cocuguyum = 17, “Iki Kardesiz = 2”, “U¢ Kardesiz = 3 vs.” seklinde kodlanmistir.
“Dogum Siras1” kategorik bagimsiz degiskeni 6nceki analizlerde sonuglarla iligkisi kisith

veya hi¢ bulunmadigindan regresyon analizinin disinda tutulmustur.

Coklu dogrusal regresyonda kategorik verilerin kullanilmasi genel olarak uygun
goriilmese de, analizlerde kolaylik saglamak i¢in bazi durumlarda bu yontemin
uygulanmasi akademide yaygindir (Williams, 2020). “Kardes say1s1” kategorik degiskeni
aynt zamanda kesikli sayisal bir degiskendir. “Kardes sayis1” kategorileri arasindaki
mesafeler esit aralikli oldugu i¢in (1 kardesim var ile iki kardesim var arasindaki mesafe
ile li¢ kardesim var ile dort kardesim var arasindaki mesafeler aynidir vs.) bu bagimsiz
degiskeni artan yonde en az 5’li bir likert 6lgek gibi degerlendirilmesi uygundur. Bu
sebeplerden arastirmada kullanilan istatistik yaziliminda “kardes sayisi” numerik bir
degisken olarak kodlayarak analiz edilmesi aragtirmanin kesfedici yaklasimi 1s1ginda ve
literatiirde benzer uygulamalar g6z Oniinde bulundurularak uygun bulunmustur
(Williams, 2020, Pasta, 2009; Long & Freese, 2006). Ayrica kukla kodlanarak kategorik
veri seklinde regresyona konuldugunda “ailenin tek cocuguyum” veya “iki kardesim var”
referans kategorilerine gore artan kardes sayisi ile regresyon model sonuglarinn benzerlik

gosterdigi teyit edilmistir.

Son olarak, regresyon analizlerinde Multicollinearity (Coklu Dogrusal Baglanti) testi de
gerceklestirilmistir. Tolerans degerleri veya VIF (Varyans Enflasyon Faktorii) degerleri
sirayla tiim degiskenler i¢in sirayla 0.1 altinda veya 10 iizerinde olmadig1 goriildiigiinden
coklu dogrusal baglant1 sorunu bulunmamistir (Paul, 2006) ve verilerin ¢oklu dogrusal

regresyon analizinde incelenmesiyle ilgili tiim 6n kosullarin uygun oldugu gériilmiistiir.
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5.8.2. Rekabet¢i Miizakereler — Objektif Sonu¢lara Etkiler:
Rekabet¢i miizakerelerde arastirma modelindeki miizakerecinin kisisel 0zgegmis
ozellikleri (boy, kilo, VKI, dogum siras1 ve kardes sayis1), isbirlik¢i ve rekabetgi beklenti
ile dini inang seviyeleri yaninda ¢oklu zeka seviyeleri ve planladig: ilk teklif miktarinin
miizakere sonucunda taraflarin anlagtigi objektif sonucu hangi Olclide etkiledigini

belirlemek iizere coklu dogrusal regresyon analizi yapilmistir.

Tablo 53’te sonuglar1 verilen analiz sonuglarina gore 113 adet gegerli miizakere deneyi
tizerinden yapilan ANOVA analizine goére model anlamhdir. (F=2.88; p<0,001).
Diizeltilmis R? degeri 0,22°dir. Bu sonuclara gdre miizakeredeki objektif sonug
tizerindeki % 22 oranindaki varyansin arastirma modelindeki degiskenler tarafindan
aciklandigin1 gostermektedir. Analiz sonuglarina gore bagimsiz degiskenlerden sadece
“Kardes Sayis1 — SATICI KARDES SAYISI” (B=0.28, p=0.004), “Planlanan 1k Teklif
Miktari- SATICI_PLAN ILK TEKLIF MIKT” (=0.37, p<0.001) ve “Mantiksal Zeka”

(B=0.29, p=.003) objektif sonug iizerinde anlaml etkileri oldugu goériilmektedir.

Tablo 53 — Rekabetci Miizakerelerde Bireysel Farkhhklarin Objektif Sonu¢ Uzerine Etkisi

Objektif Sonu¢ --> Genel Erkek-Erkek Kadin-Kadin
Bagimsiz Degiskenler Std.g ¢t p Std.p t p Std.g t p
(Sabit Deger) -0.85 04 -1.64 0.109 -1.95 0.069
SATICI Kilo -098 -1 0.319 -0.3 -1.53 0.132 -0.25 -1.68 0.113
SATICI Boy Uzunlugu 047 096 0.339 0.11 1.62 0.111 041 1.89 0.077
SATICI VKi 0.68 091 0.366 0.03 1.54 0.131 0.1 1.63 0.123
SATICI _SES 0.16 1.71 0.091 0.14 1.11 0.272 -0.04 -0.19 0.848
SATICI_KARDES SAYISI 0.28 2.97 0.004 0.38 2.79 0.008 -0.06 -0.34 0.735
SATICI_PLAN_ILK TEKLiF MIKT 037 3.96 <001 029 23 0.02 051 2.83 0.012
SATICI Rekabetgi Beklenti -0.05 -0.52 0.606 -0.16 -1.18 0.244 0.12 0.71 0.489
SATICI Isbirlik¢i Beklenti -0.07 -0.72 0.47 -0.01 -0.08 0.934 0.04 0.24 0.813
SATICI Dini Inang -0.02 -0.19 0.853 -0.05 -0.43 0.668 032 1.65 0.119
Varolugsal SATICI** 0.02 0.16 0.872 0.27 2.24 0.03 -0.08 -0.43 0.675
Kisileraras1 SATICI 0 0.02 0.986 -0.05 -0.39 0.695 035 1.46 0.164
fgsel SATICI 0.06 0.55 0.583 0.05 036 0.72 0.22 1.07 0.301
Mantiksal SATICI 0.29 3.02 0.003 031 247 0.017 048 2.42 0.028
Miiziksel SATICI 0 -0.02 0.981 0.07 0.52 0.603 0.38 1.63 0.123
Dilsel SATICI -0.09 -0.99 0.324 0 -0.03 0976 -0.16 -0.76 0.456
Gorsel SATICI* -0.02 -0.22 0.823 -0.01 -0.09 0.929 0.15 0.7 0.497

*:Erkek-Erkek miizakerelerde gorsel zeka oraninin anlamli etkisi oldugu goriilmiistiir (B = 0.32, p=0.025)

**: Saticinin varolugsal zeka orani (= satict varolussal zeka seviyesi / toplam varolussal zeka) i¢in anlamlidir.
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Miizakerecilerin kardes sayisi, planladiklari ilk teklif miktar1 ve mantiksal zeka seviyeleri

yiikseldik¢e, miizakere sonucunda elde edecekleri objektif sonu¢ miktari da artmaktadir.

5.8.2.1. Erkek-Erkek ve Kadin-Kadin Miizakereler — Objektif
Sonuc Uzerindeki Etkiler:

Erkek-Erkek ve Kadin-Kadin miizakereler i¢in arastirma modelinin test edilmesi sonucu
da benzer sonugclar elde edilmistir ve arastirma modeli anlamli sonuglar vermistir. Tablo
53’te sonuglar1 verilen analiz sonuglarina gore 65 adet gecerli miizakere 6rnegi iizerinden
yapilan ANOVA analizine gore model anlamhidir. (F=2.38; p<0,01). Diizeltilmis R?
degeri 0,26’dir. Bu sonuclara gore miizakeredeki objektif sonu¢ tizerindeki % 26
oranindaki varyansin arastirma modelindeki degiskeler tarafindan agiklandigin
gostermektedir. Analiz sonuglarina gére bagimsiz degiskenlerden sadece “Kardes Sayisi
— SATICI_KARDES SAYISI” (B=0.38, p=0.008), “Planlanan Ilk Teklif Miktari-
SATICI_PLAN _ILK TEKLIF MIKT” (p=0.29, p = 0.026), “Varolus¢u Zeka” (=0.27,
p=.003) ve “Mantiksal Zeka” (f=0.31, p= .0017) nin objektif sonu¢ iizerinde anlaml

etkileri oldugu goriilmektedir.

Erkek-Erkek rekabet¢i miizakerelerde, miizakerecilerin kardes sayisi, planladiklari ilk
teklif miktar1, varoluscu zeka ve mantiksal zekd seviyeleri yiikseldikce, miizakere
sonucunda elde edecekleri objektif sonu¢ miktar1 da artmaktadir. Genel popiilasyondan
farkl1 olarak Erkek-Erkek miizakerelerde varolus¢u zeka’da bir etken olarak ortaya

cikmaktadir.

Kadin-Kadin rekabet¢i miizakerelerde (n=36), model ANOVA F testi sonuglar1 F=2.02,
p=0.04 olarak anlamli bulunmustur ve diizeltilmis R? degeri 0.32 olarak hesaplamistir.
Bir diger degis ile model kadin-kadin rekabet¢i miizakerelerde objektif sonugtaki
varyansin %32’sini agiklamaktadir. Genel popiilasyondaki sonuglara paralel olarak
mantiksal zeka (p=0.028) ve ilk teklif miktar1 (p=0.012) anlamli etkisi olan degiskenler

olarak ortaya ¢ikarken, kardes sayisinin etkisi (p=0.73) anlaml1 sonug¢ vermemistir.

Kadin-Kadin miizakerelerin ¢oklu regresyon analizlerinde goze ¢arpan bir bulgu da her

ne kadar analizler sadece satici tarafinin bakis acisi ile analiz edilmis olsa da, modele
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Satin Alan tarafinin “Basar1 Beklentisi” degiskeni eklenmesi durumunda da modelin
anlamliligini korudugunu ve bu degiskenin de B = -0.44, p<0.05 ile anlamli ve ters yonlii
bir etkisi oldugu bulunmustur. Bir diger ifadeyle Kadin-Kadin rekabet¢i miizakerelerde
saticinin karsisindaki satin alan miizakerecinin basarili olma niyeti ne kadar yiiksek ise,

satict bakis agisindan nihai sonug daha diistik olmaktadir.

5.8.3. Rekabetci Miizakereler — Oznel Sonuclar Uzerindeki Etkiler:
Rekabetci miizakerelerde 6znel sonu¢ bagimli degiskeni i¢in arastirma modelinin test
edilmesi sonucu, fakli 6znel sonug¢ kategorileri i¢in elde edilen bulgular Tablo 54’te

sunulmustur.

Tablo 54 — Rekabetci Miizakerelerde Bireysel Farklihklarin Oznel Sonu¢ Uzerine Etkisi

Oznel Sonug Tiirii

Model Test Sonuclari (Regresyon ve ANOVA F Testi)

Genel Erkek-Erkek Kadin-Kadin
(n=111) (n=65) (n=36)
SATICI_Genel R=0.38, R?=0.15 R=0.6, R?=0.36 R=0.68, R?=0.46
F=0.93 p=0.54 F=1.54 p=0.11 F=0.79 p=0.68
(model anlamli degildir).  (model anlamli degildir).  (model anlamli degildir).
SATICI_Aracsal R=0.36, R?=0.13 R=0.65, R?=0.22 R=0.66, R?=0.43
F=0.82 p=0.6 F=2.04 p=0.051 F=0.71 p=0.76
(model anlamli degildir). (model anlaml degildir). (model anlamli degildir).
SATICI_Benliksel R=0.53, R?=0.28 R=0.74, R?=0.38 R=0.78,R?=0.6
F=2.18 p=0.012 F=3.31 p<0.001 F=1.43 p=0.183
(model anlamlidir — bk~ (model anlamhdir — bk (model anlamli degildir).
Tablo 55). Tablo 55).
SATICI_Siiregsel R=0.35,R>=0.13 R=0.35,R?=0.13 R=0.68, R?=0.46
F=0.78 p=0.71 F=0.78 p=0.71 F=0.81 p=0.67
(model anlaml degildir).  (model anlamli degildir).  (model anlamli degildir).
SATICI lliskisel R=0.30, R=0.09 R=0.50,R2=10.25 R=0.30, R?=0.09
F=0.53 p=0.93 F=0.94 p=0.53 F=10.53 p=0.93

(model anlamli degildir).

(model anlamli degildir).

(model anlamli degildir).

Bu sonuglara gére arastirma modeli BENLIKSEL alt 6znel sonuglar igin anlaml
bulunmustur. Kadin-Kadin miizakerelerde 6znel sonuclar i¢in modelde anlamli sonuglar
saptanamamustir. Bu sonuglar i¢in regresyon analizinin detaylar1 Tablo 55’tedir. Buna
gore miizakeredeki genel BENLIKSEL o6znel sonug iizerindeki % 28 oranindaki
varyansin arastirma modelindeki degiskeler tarafindan agiklandigini gostermektedir.
Analiz sonuglaria gore bagimsiz degiskenlerden sadece “Rekabet¢i Beklenti” (f=0.39,
p<0.001) ve “Dini Inang Seviyesi” (B=0.2, p = 0.039) nin satictnin BENLIKSEL 6znel

sonucu iizerinde anlamli ve pozitif yonlii etkileri oldugu goriilmektedir.
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Onceki korelasyon analizlerinde Satin Alan tarafin kardes sayis1 agisindan 6znel sonuglar
tizerindeki iliskisiyle ilgili bulgular gbz 6niine almak adina, ayn1 analizi S.Alan agisindan
yapildiginda, yukaridaki bagimsiz degiskenlere ek olarak “Kardes Sayis1” degiskeni de
anlamli bir etken olarak modelde yer almistir (F=1.78, p<0.05; B=0.12, p=0.012).

Tablo 55 — Rekabetci Miizakerelerde Bireysel Farklihklarin BENLIKSEL Oznel Sonuca Etkisi

Oznel Sonuclar -- > Genel Erkek-Erkek

Bagimsiz Degiskenler Std.p t p Std.p t p

(Sabit Deger) 1.48 0.142 -0.28 0.777
SATICI Kilo 0.08 1.08 0.284 -0.31 -0.23 0.82
SATICI _Boy Uzunlugu -0.66 -1.27 0.207 0.19 0.29 0.772
SATICI_VKIi -0.81 -1.07 0.287 0.41 035 0.727
SATICI_SES 0 -0.01 0.993 0.01 0.05 0.96
SATICI_KARDES SAYISI -0.01 -0.05 0.96 0.3 24 0.021
SATICI PLAN ILK TEKLIF MIKT 0.17 1.76 0.082 0.16 1.4 0.167
SATICI_Rekabetci Beklenti 0.39 3.87 <.001 0.27 2.29 0.027
SATICI isbirlik¢i Beklenti -0.03 -0.26 0.796 0.07 0.58 0.564
SATICI_Dini inan¢ 0.2 2.1 0.039 0.09 0.81 0422
Varolussal SATICI 0.17 1.67 0.098 04 3.51 0.001
Kisilerarasi_SATICI_ 0.1 091 0.365 0.36 3.22 0.002
Icsel SATICI -0.11 -1.01 0.315 -0.16 -1.23 0.223
Mantiksal SATICI -0.15 -1.52 0.131 -0.16 -1.44 0.155
Miiziksel SATICI -0.03 -0.26 0.798 0.03 0.23 0.822
Dilsel SATICI 0.18 1.83 0.07 0.33 2.69 0.01
Gorsel SATICI 0.11 1.05 0.298 0.12 0.87 0.388

Erkek-Erkek rekabetci miizakerelerde de BENLIKSEL alt 6znel sonuclar icin arastirma
modeli anlamlidir. Model BENLIKSEL 6znel sonuglardaki varyansin da %38’ini
aciklamaktadir. Analiz sonuglarina goére bagimsiz degiskenlerden sadece ‘“Rekabetci
Beklenti” ($=0.27, p<0.05) , “Kardes Sayis1” (B=0.3, p = 0.021), “Varolus¢u Zeka”
(B=0.4, p=0.001), “Kisileraras1 Zeka” (f=0.36, p = 0.002 ve “Dilsel Zeka” (p=0.33,p =
0.01) satictnin BENLIKSEL 6znel sonucu iizerinde anlamli ve pozitif etkileri oldugu

goriilmektedir.
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5.8.4. Isbirlik¢i Miizakereler — Objektif Sonuclar Uzerindeki Etki:
Isbirlik¢i miizakerelerde arastirma modelindeki miizakerecinin kisisel 6zgegmis
ozellikleri (boy, kilo, VKI, dogum siras1 ve kardes sayis1), isbirlik¢i ve rekabetgi beklenti
ile dini inang¢ seviyeleri ve c¢oklu zekd seviyelerinin miizakere sonucunda taraflarin
anlastig1 objektif sonuglar1 hangi 6l¢iide etkiledigini belirlemek {izere ¢oklu dogrusal

regresyon analizi yapilmistir. Buna gore tiim objektif sonug tilirlerine gore 6zet sonuglar

Tablo 56’de verilmistir.

Tablo 56 — isbirlik¢i Miizakerelerde Bireysel Farkhhklarm Oznel Sonu¢ Uzerine Etkisi

Objektif Sonug Tiirii Model Test Sonuclar: (Regresyon ve ANOVA F Testi)
Genel Erkek-Erkek Kadin-Kadin
(n=96) (n=54) (n=29)
S _ALAN ISB SONUC (Satin Alan R=0.59,R2=0.18 R=0.61,R>=0.02 R=0.89,R>=0.38
Tarafin Puani) F=2.04 p=0.13 F=1.07 p=0.4 F=1.9 p=0.06
(model anlamldir (model anlamli (model anlamh
— bkz. Tablo 57). degildir). degildir).
SATICI_ISB_SONUC (Saticmn R=0.63, R?=0.23 R=0.65,R>=0.09 R=0.95,R*=10.71
Puani) F= 2.48 p=0.002 F=1.29 p=0.227 F=4.67 p<0.01
(model anlamhdir (model anlaml (model anlamhidir
— bkz. Tablo 57). degildir). — bkz. Tablo 57).
TOPLAM_SONUC (Toplam R=0.56, R*=0.14 R=10.76,R>*=0.34 R=0.89,R>=0.33
Miizakere Puani) F=1.78 p=0.036 F=2.41 p<0.05 F=1.73 p=0.09
(model anlamhidir (model anlamhidir (model anlaml
5 — bkz. Tablo 57). — bkz. Tablo 57). degildir).
S ALAN OPT FARK MUTL DEG R=0.59,R?=0.18 R=0.66,R?=0.11 R=0.89,R?2=0.36
. F=2.05 p=0.014 F=1.36 p=0.19 F=1.83 p=0.07
(Satn Alan Tarafin Optimum Puandan (model anlamlidir (model anlamli (model anlaml
Farkinin Mutlak Degeri) — bkz. Tablo 57). degildir). degildir).
SATICI OPT FARK MUTL DEG R=0.59,R*=0.18 R=0.65,R2=0.11 R=0.86,R>=0.21
. F=2.05 p=0.013 F=1.34p=0.2 F=1.4p=0.2
(Satier Tarafin - Optimum  Puandan (model anlamhdiwr (model anlaml (model anlaml
Farkinin Mutlak Degeri) — bkz. Tablo 57). degildir). degildir).
TOPLAM_OPT FARK MUTL DEG R=047,R*=0.02 R=0.62,R>*=0.04 R=0.86,R*=0.17
. F=1.08 p=0.383 F=1.11 p=0.37 F=1.3 p=0.25
(Toplam  Puanin - Optimum - Toplam (model anlamll (model anlaml (model anlamli
Puandan Farkinin Mutlak Degeri) degildir). ** degildir).** degildir).**

*%; Daraltilmig bagimsiz degiskenlerle olusturulan modelde anlamli sonuglar elde edilmistir (R= 0.4, R? = 0.13, F= 4 p=0.003- bkz

Tablo 57)
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Bu sonuglara gore arastirma modeli genel 6rneklem igin S ALAN_ISB_SONUC (Satin
Alan Tarafin Puani), SATICI ISB SONUC (Saticinin Puani),
S ALAN OPT FARK MUTL DEG (Satin Alan Tarafin Optimum Puandan Farkinmn
Mutlak Degeri), SATICI_OPT _FARK MUTL _DEG (Satic1 Tarafin Optimum Puandan
Farkinin Mutlak Degeri) ve TOPLAM_SONUC (Toplam Miizakere Puani) i¢in anlaml
bulunmustur. TOPLAM_OPT _FARK MUTL DEG (Toplam Puanin Optimum Puandan
Farkinin Mutlak Degeri) i¢in model anlamli sonuglar vermemesine ragmen, analizlerde
one c¢ikan ve anlamh degiskenlerle daraltilmis sekilde yapilan analizler sonucunda bu
bagimli degisken i¢in de anlamli sonuglar elde edilmistir. Tiim bu sonuglar i¢in regresyon
analizinin detaylar1 Tablo 56 ’de verilmistir. Buna ek olarak Erkek-Erkek ve Kadin-Kadin

igbirlik¢i miizakereler i¢in saticinin puani ve toplam puan i¢in model anlamlidir.
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Tablo 57 — Isbirlikci Miizakerelerde Bagimsiz Degiskenlerin Objektif Sonuclar Uzerindeki Etkileri

Bagimli Degiskenler 2> S. Alan Puam Satic1 Puam Toplam Puan S. Alan Optimum Satic1 Optimum Toplam Optimum
Bagimsiz Degiskenler Std.p ¢t p Std.p ¢t P Std.p t P Std.p t P Std.p t P Std.p t p
(Sabit Deger) 1.88 0.06 1.24  0.22 442 <.001 0.43 0.67 1.87 0.07 3.86 <.001
BOY_FARK MUTL DEG 0 0.01 0.99 0.09 0.84 0.40 035 292 0.01 -0.06 -0.48 0.63 0.01 0.09 0.93 -0.19 -1.86 0.07
KILO FARK MUTL DEG -0.08 -0.73 0.47 0.07 0.6 0.55 -0.06 -0.50 0.62 0.11 095 0.35 -0.1 -0.91 0.37 0.04 033 0.75
S ALAN SES 0.11 1.05 0.30 -0.1 -1.01 0.32 0.08 0.70 0.49 -0.1 -091 036  -0.12 -1.1 0.27 -0.03 -0.24 0.81
S_ALAN KARDES SAYISI -0.06 -0.47 0.64 0.09 0.8 0.43** 0.13 1.08 0.28 0.18 1.54 0.13 -0.12 -1.02 0.31 -0.06 -0.47 0.64
SATICI_SES -0.1 -0.79 0.44 024 2.04 0.04 024 1.92 0.04 0.1 0.86 0.39 0.01 0.08 094 -0.24 -24 0.02*
SATICI_KARDES SAYISI 03 273 0.01 -0.24 -2.24 0.03 0.14 122 0.23 -0.34 -3.06 0.00 0.12 1.09 0.28 -0.2  -1.99 0.04+
S_ALAN_Rekabetci Beklenti 0.25 2.42 0.02 -0.3 -3.03 0.00 0.16 1.55 0.13%** -0.16 -1.55 0.13 0.28 2.73 0.01 0.07 0.6 0.5
S ALAN Isbirlik¢i Beklenti -0.1 -0.84 0.40 0.17 142 0.16 0.14 1.12 0.27 0.16 13 020 -0.06 -0.48 0.63 -0.11 -0.82 041
S ALAN Dini Inang -0.01 -0.06 0.95 0.06 045 0.65 0.09 0.59 0.56 0.09 0.62 0.54 0 -0.03 098 -0.1 -0.62 0.53
SATICI_Rekabetci Beklenti  -0.25 -2.26 0.03 0.28 2.58 0.01 0.04 031 0.76 0.15 134 0.19 -0.4 -3.53 0.00 -0.02 -0.17 0.86
SATICI Isbirlik¢i Beklenti -0.1 -0.76 0.45 0.04 029 0.77 -0.13 -097 0.34 0.08 0.58 0.57 0.01 0.1 0.92 013 09 037
SATICI_Dini Inang -0.06 -0.38 0.71 0.07 049 0.63 -0.04 -0.24 0.81 0.11 0.74 0.46 025 1.64 0.11 -0.02 -0.13 0.90
Varoluscu_ TOPLAM 0.07 0.66 0.51 -0.04 -0.35 0.73 -0.01 -0.05 0.96 -0.15 -1.35 0.18 -0.23 -2.07 0.04 -0.07 -0.61 0.54
Kisilerarasi. TOPLAM -0.03 -0.3 0.76 -0.1 -0.88 0.38 -0.29 -2.44 0.02 0.12 1.07 0.29 -0.07 -0.61 0.55 0.3 3.04 0.00*
fgsel TOPLAM 0.02 0.15 0.88 -0.04 -0.37 0.71 0.01 0.12 0.90 -0.11 -1.04 0.30 0.02 0.15 0.88 0.04 033 0.74
Mantiksal TOPLAM -0.04 -0.41 0.69 0.1 1.04 030 0.05 052 0.60 0.01 0.13 090 -0.05 -046 064 -0.11 -097 0.33
Miiziksel TOPLAM -0.03 -0.22 0.83 0.1 0.86 0.39 0.06 0.50 0.62 0.05 043 0.67 -0.14 -1.14 026  -0.13 -1.03 0.31
Dilsel TOPLAM 0.14 136 0.18 -0.14 -142 0.16 0.04 040 0.69 -0.06 -0.54 0.59 0.15 144 0.16 -0.01 -0.12 091
Gorsel TOPLAM -0.14 -1.22 0.23 0.17 1.58 0.12** 0.15 125 0.22 021 1.79 0.08 -0.08 -0.66 0.51 -0.05 -0.39 0.69

*: Daraltilmis model ile elde edilen sonuglar verilmistir (bkz. Sekil 19)

**: Kadin-Kadin miizakerelerde Satin alan Tarafin Kardes sayis1 ve Toplam Gorsel Zeka seviyesi modelde anlamli etkisi oldugu gorilmistiir (Std. f = 0.38 p=0.03; Std. p =0.71 p<0.01).
**%*: Erkek-Erkek miizakerelerde Satin Alan tarafin rekabet¢i beklenti seviyesi toplam puan iizerinden modelde anlamli etkisi oldugu goriillmiistiir (Std. B = 0.37 p< 0.05).
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Tablo 57°de verilen analiz sonuglarina gore 96 adet gegerli isbirlik¢i miizakere 6rnegi
tizerinden yapilan ANOVA analizine gore model anlamlidir. (F=2.05 — 4.67; p<0,05).
Diizeltilmis R? degeri 0,14 — 0,23 arasindadir ve bu sonuglara gore isbirlikci
miizakerelerdeki objektif sonuclar iizerindeki % 14 - 23 oranindaki varyansin aragtirma
modelindeki degiskeler tarafindan aciklandigini géstermektedir. Kadin-Kadin isgbirlik¢i

miizakerelerde bu oran saticinin puani i¢in %71 seviyesine kadar yiikselmektedir.

Analiz sonuglarina gére bagimsiz degiskenlerden dokuz tanesinin bagimli degiskenler

tizerinde anlamli etkileri oldugu goriilmektedir:

e “Saticinin Sosyo-Ekonomik Seviyesi — SATICI SES” ‘in Saticinin Puani,
Toplam Puan ve Toplam Optimum Puan (=0.24, p=0.04; 3=0.24, p=0.04; -0.24,
p=0.02) lizerinde,

e “Saticinin Kardes Sayis1 — SATICI KARDES SAYISI” ‘nin satin alanin puani,
kendi (satici) puani, toplam puan ve kendi (satic1) optimum puani ile toplam
optimum puan ($=0.24, p= 0.04; p=0.24, p= 0.04; -0.24, p=0.02) iizerinde,

e “Satin Alanin Kardes Sayis1i — S ALAN KARDES SAYISI” ‘nin Kadin-Kadin
isbirlik¢i miizakerelerde satici puani (f=0.38, p= 0.03) iizerinde,

e “Satici/S.Alan Rekabet¢i Beklenti” ‘in satin alan ve saticit puani ile saticinin
optimum puani (= -0.25, p= 0.02 ve f= 0.24, p= 0.03) iizerinde (erkek-erkek
miizakereler dahil),

e “Taraflar Aras1 Boy Farki (mutlak deger)- BOY FARK MUTL DEG” ‘nin
toplam puan (B= 0.24, p= 0.01) iizerinde,

e Coklu zeka seviyelerinden:

a. “Kisileraras1 Zeka Seviyesi” ‘nin toplam puan ve toplam optimum puan
(B=-0.29, p=0.02 ve B=0.30, p< 0.01) iizerinde,

b. “Varoluscu Zeka Seviyesi” ‘nin saticinin optimum puani (B= -0.23, p=
0.04) lizerinde,

c. “Gorsel Zeka Seviyesi” ‘nin kadin-kadin miizakerelerde saticinin puani

(B=0.71, p<0.01 tizerinde

anlaml etkileri oldugu goriilmustiir.
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Coklu zeka tiirlerinden “kisileraras1” zeka’nin igbirlik¢i miizakerelerde toplam puan ve
toplam optimum puan iizerinde ters yonlii ve anlamli bir etkisi mevcuttur. Taraflarin
kendi puanlari s6z konusu oldugunda varoluscu zeka tiirtiniin satig tarafindaki
miizakerecinin kendi optimum puani ile ve gorsel zekanin da Kadin-Kadin miizakerelerde
satictmin puani {izerinde pozitif yonlii anlamli etkisi oldugu goriilmiistiir. Ornegin
masadaki varolugcu zekd seviyesi toplamda arttikga, saticinin en optimum puana
yaklagabildigi goriilmektedir. Benzer sekilde Kadin-Kadin miizakerelerde taraflarin

toplam gorsel zeka seviyesi saticinin puanini pozitif yonde etkilemektedir (f = 0.37).

I¢giidiiye ters bir sonu¢ olmakla beraber, taraflarin kisiler aras1 zeka seviyesi arttik¢a
optimum sonugtan uzaklagmalar1 da = 0.3 katsayis1 oranindadir. Bu sonu¢ muhtemelen
taraflarin bu zeka yatkinliklarini “rekabetci” yaklagim ile kullanarak kendi puanlarini
artirmaya kanalize ettikleri sdylenebilir. Ayn1 yorum toplam puan degiskeni icin de
yapilabilir. Sosyo-ekonomik seviyenin toplam puan iizerinde etkileri ise pozitif yonlidiir.
Bir diger ifadeyle satici tarafinin sosyo-ekonomik seviyesi yiikseldikce elde edilen toplam

puan ve optimum puana yaklagma da § = 0.24 katsayis1 oraninda artmaktadir.

Bir diger bulgu da taraflar arasindaki boy farkinin toplam puan iizerindeki etkisidir.
Taraflar arasindaki boy farki arttik¢a toplam puan da o denli artmaktadir. Bu etkinin
optimum sonugta da gegerli olmamasi, muhtemelen rekabet¢i miizakerelerdeki etkiye
benzer sekilde taraflarin bu boy farkini rekabetg¢i i¢ giidii ile miizakerede daha ¢ok kazang
elde etmek amactyla kullandiklarin1 ve dolayli yoldan toplam puani artirabildiklerini
gostermektedir. Her durumda boy farklarinin taraflarin miizakere sonucu iizerinde etkisi

isbirlik¢i deneylerde de dogrulanmustir.

Taraflarin rekabetgi beklentileri de kendi puanlari lizerinde etkili olduklar1 gériilmiistiir.
Dogas1 geregi saticinin rekabet¢i beklenti arttikga satin alan tarafin puan1 diismekte ve
benzer sekilde satin alanin rekabetgi beklenti arttik¢a saticinin puani da azalmaktadir. Her
ne kadar igbirlik¢i bir miizakere vaka deneyine girmis olsa da taraflarin rekabetci
beklentileri yiiksek olarak miizakereye girmeleri sonuglari kendi puanlart agisindan

olumlu etkilemistir.
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Son olarak saticinin kardes sayisinin satin alan tarafin puani ve optimum sonucu ile
toplam miizakere optimum puani iizerinde pozitif etkisi oldugu goriilmiistiir. Saticinin
kardes sayisi arttikca, miizakerede toplam optimum sonuca daha cok yaklasildig:
goriilmiistiir. Bu benzer durum Erkek-Erkek miizakerelerde satin alan tarafindan da
dogrulanmistir. Bir diger ifadeyle satin alan tarafin kardes sayis1 arttikca, satici tarafin

puani da artmaktadir.

5.8.5. lIsbirlik¢ci Miizakereler — Oznel Sonuclar Uzerindeki Etki:
Isbirlik¢i miizakerelerde 6znel sonu¢ bagimli degiskeni igin arastirma modelinin test
edilmesi sonucu, fakli 6znel sonug¢ kategorileri i¢in elde edilen bulgular Tablo 58’de

sunulmustur. Analizler satic1 bakis acisindan gerceklestirilmistir.

Tablo 58 — Isbirlik¢i Miizakerelerde Bireysel Farkhihklarin Oznel Sonuc Uzerine Etkisi

Oznel Sonuc Tiirii Genel
(n=86)
SATICI_Genel R=0.59, R?=0.19
F=2.27 p=0.008
(model anlamldir — bkz. Tablo 59).
SATICI_Aragsal R=0.55, R?=0.15
F=1.92 p=0.03
(model anlamlidir — bkz. Tablo 59).
SATICI_Benliksel R=0.51,R?=0.09
F=1.54 p=0.13
(model anlaml degildir).
SATICI_Siiregsel R=0.53,R?=0.12
F=1.71 p=0.06
(model anlamli degildir).
SATICI iliskisel R=0.56, R?=0.15
F=1.96 p=0.025
(model anlamldir — bkz. Tablo 59).

Bu sonuglara gére arastirma modeli GENEL, ARACSAL ve ILISKISEL alt &znel
sonuglar i¢in anlamli bulunmustur. Erkek-Erkek miizakerelerde 6znel sonuglar Genel
kategori ile benzerdir (F=1.9 — 2.2, p<0.05) fakat Kadin-Kadin miizakerelerde 6znel
sonuclar i¢in modelde anlamli sonuglar saptanamamistir. Bu sonuglar i¢in regresyon

analizinin detaylar1 Tablo 59°dadur.

Tablo 58°deki sonuglara gore miizakeredeki GENEL, ARACSAL ve ILISKISEL 6znel
sonuclar tlizerindeki % 15-19 oranindaki varyansin arastirma modelindeki degiskenler

tarafindan  aciklandigin1  gostermektedir. Analiz  sonuglarina gore bagimsiz
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degiskenlerden sadece “Rekabetci Beklenti” (8=0.29, p<0.05) ve “Dini Inan¢ Seviyesi”
(B=0.43, p < 0.001), “Planlanan Ilk Teklif” (B= -0.24, p<0.05) ’in genel dznel sonug

lizerinde anlaml1 etkileri oldugu goriilmektedir. Aragsal ve Iliskisel 6znel sonuglar

iizerinde sadece “Dinin Inang” seviyesinin anlamli bir etkisi oldugu gériilmektedir (Tablo

59).

Tablo 59 — Isbirlik¢i Miizakerelerde Bagimsiz Degiskenlerin Oznel Sonuclar Uzerindeki Etkileri - Detay

Bagimh Degiskenler -- > Genel Oznel Sonug Aragcsal Oznel Sonu¢ iliskisel Oznel Sonu¢
Bagimsiz Degiskenler Std.p ¢t p Std.p ¢ p Std. B t p
(Sabit Deger) 247 0.016 1.84  0.07 2.23  0.029
BOY_FARK_MUTL_DEG -0.03 -0.28 0.778 -0.07 -0.58 0.567 -0.06 -0.47 0.642
KiLO_FARK_MUTL_DEG 005 042 0.677 0.15 123 0.223 -0.02 -0.13 0.898
SATICI_SES 0.15 137 0.175 0.15 134 0.184 0.07 0.68 0.499
SATICI_ KARDES SAYISI -0.21 -1.77 0.081 -0.15 -1.27 0.209 -0.24 -2.02 0.05
SATICI PLAN_ILK TEKLIF MIiKT -0.24 -2.11 0.038  -0.11 -093 0354  -021 -1.85 0.068
SATICI_Rekabetci Beklenti 0.29 244 0.017 021 1.73 0.087 0.13 1.07 0.289
SATICI Isbirlik¢i Beklenti 0.17 142 0.161 0.18 148 0.144 0.16 126 0.213
SATICI_Dini inang: 043 3.83 <.001 0.38 3.3 0.002 0.5 44 <.001
Varolugsal SATICI 0.04 034 0.733 -0.09 -0.78 044 0.08 0.72 0476
Kisilerarasi SATICI -0.03 -0.23 0.819 004 036 0.723 -0.04 -036 0.72
IQSSLSATICI 0.18 1.61 0.111 022 194 0.057 0.12 1.06 0.293
Mantiksal SATICI -0.07 -0.68 0.5 -0.21 -191 0.06 0.01 0.05 0.957
Miiziksel SATICI 009 082 0418 0.12 1.02 0311 0.01 0.07 0944
Dilsel SATICI -0.14 -1.28 0.205 -0.07 -0.58 0.565 -0.12  -1.05 0.298
Gorsel SATICI -0.01 -0.12 0.905 -0.07 -0.59 0.554 0.04 031 0.754
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5.8.6. Arastirma Modeli Toplu Test Bulgulari:

Arastirma modeline baktigimizda, arastirma baglaminda dort alt modelde su bulgular

goriilmektedir (bakiniz Sekil 18 ve 19). Bu modeller miizakere sonuglarini tahminleme

acisinda degerli bulgular vermektedir:

)]

2)

5.8.6.1. Objektif Sonuclar:
Rekabet¢i miizakereler icin g¢alismada kurulan model ile objektif sonuglardaki
varyanst %22 oraninda modeldeki bagimsiz degiskenlerle aciklanabilmektedir.
Deneylerde kullanilan vaka iizerinden drneklemek gerekirse, taraflarca anlasilacak
“ise baglama prim” miktarinda olusabilecek her 100 birimin 22 birimi modeldeki
bireysel farkliliklar iizerinden agiklanabilmektedir. Modelde anlamli etkisi olan
degiskenlerden miizakerecinin kardes sayisi fazla ve mantiksal zeka seviyeleri yliksek
bir miizakereci olmasi dogru ilk teklif yapilmasi ile, miizakere sonucunda elde

edecegi prim miktarin artirabilecegini gostermektedir.

Isbirlik¢i miizakereler igin calismada kurulan model ile objektif sonuglardaki varyans
sonucun tiiriine gore %13 ile %23 arasinda modeldeki bagimsiz degiskenlerle
aciklanabilmektedir. Muhtemelen isbirlik¢i miizakerelerin daha karmasik olmasi
sebebi ile, objektif sonucu etkileyen bagimsiz degiskenlerin sayisi rekabetci
miizakerelere gore daha fazla oldugu goriilmiistiir. Deneylerde kullanilan vaka
lizerinden 0rneklemek gerekirse, taraflarca varilacak toplam anlagma puani, bu durum
icin her iki tarafa da kazan-kazan sonucu verecek optimum sonuca 100 birim
yakinlagmasmin 13 birimi  modeldeki  bireysel farkliliklar  iizerinden
aciklanabilecektir. Modele anlamli etki yapan bagimsiz degiskenlerden kardes sayisi
fazla, sosyo-ekonomik seviyesi 1iyi ve kisileraras1 zeka seviyeleri yliksek

miizakerecilerin optimum sonuca ulasma olasiliklar yiikselmektedir (bkz 5.9.3).
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3)

4)

5.8.6.2. Oznel Sonuclar:
Rekabetci miizakereler i¢in ¢aligmada kurulan model ile 6znel sonuglardan sadece
“Benliksel” sonu¢ iizerinde anlamli bir etki aciklanabilmektedir. Benliksel
sonuglardaki  varyanst %28 oraninda modeldeki bagimsiz  degiskenlerle
aciklanabilmektedir. Deneylerde kullanilan vaka iizerinden 6rneklemek gerekirse,
taraflarca anlasilacak “ise baslama prim” miizakeresi sonucunda saticinin benliksel
tatmin seviyesinde olusabilecek her 100 birimlik degisimin 28 birimi modeldeki
bireysel farkliliklar iizerinden agiklanabilmektedir. Modelde anlamli etkisi olan
degiskenlerden miizakerecinin rekabetci beklentisi (pozitif yonde), dini inang seviyesi
(pozitif yonde) ve kardes sayisi (pozitif yonde) ile varoluscu, kisilerarast ve dilsel
zeka seviyeleri (pozitif yonde) yiiksek bir miizakereci olmasi miizakere sonucunda
kars1 tarafin hissettigi “Benliksel” ©6znel sonucunun yiiksek olma ihtimalini

artiracagini gostermektedir.

Isbirlik¢i miizakereler icin ¢alismada kurulan model ile 6znel sonuglardaki varyansi
%19 oraninda modeldeki bagimsiz degiskenlerle agiklanabilmektedir. Taraflarca
varilacak toplam anlasma sonucu, karsi tarafin hissettigi genel 6znel sonug¢ 100 birim
tyilesir ise (bir diger ifadeyle genel miizakereden tatmin seviyeleri) bu degisimin 19
birimi modeldeki bireysel farkliliklar iizerinden agiklanabilecektir. Modelde anlaml
etkisi olan degiskenlerden miizakerecinin rekabet¢i beklentisi yliksek (pozitif yonde),
dini inang seviyesi fazla (pozitif yonde) bir miizakereci kars1 tarafin 6znel sonucunu
pozitif yonde, fakat ilk teklif miktar1 (negatif yonde) agresif/yiliksek bir miizakereci
olmasi miizakere sonucunda kars1 tarafin hissettigi genel 6znel sonucunun diisiik olma

thtimalini artiracagini gostermektedir.
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Coklu Regresyon Model Ozeti — Rekabetci Miizakereler (Objektif Sonuc):
R=04, Diz. R*=0.22 ; F=2.88, p<0.001

Coklu Regresyon Model Ozeti - Rekabetci Miizakereler ((")znel Sonug):
R=0.53, Diiz. R?=0.28: F=2.18, p< 0.05
Dini inang Rekabetci Beklenti ishirlikci Beklenti
Dini Inang Rekabetci Beklenti isbirlik¢i Beklenti T
\
i ' Kilo / VKi - \
Kilo / VKI s \
™ \ B
. Boy Uzunlug 4 \ ot
Boy Uzunlugu oy Vzuniugu ~_ 2 P 7o, ‘ 2
\\\\ %0.0 \\0 "\, i
/9\\‘ \“-s_\:f/»a ‘9* "\.\ e
‘06 ey “\'\{ fg \.‘.‘
~ \'.
Kardes Sayisi Kardes Sayisi T~ \
ﬂ{k 0 \\\ ‘I\\.\
N i "3 *2 \\\ \
Sosyo-Eko. Seviye |— Sosyo-Eko. Seviye |- ’?-“‘OLQ_Qg wx - \
\
BENLIKSEL Oznel
Objektif Varolusgu Zeka o i}
Varolusgu Zeka N Miizakere Sonucu Miizakere Sonucu+
p=0.29
Mantiksal Zeka == _ Mantiksal Zeka [
p=0001* " ——
.. — B Kigilerarasi Zeka
Kisilerarasi Zeka 0.001%%
=008 o o
Miiziksel Zeka [~ \5;“__(_)'*:‘.. — ~ Miiziksel Zeka |-
Igsel Zeka - ﬁ':' . Igsel Zeka
e
Dilsel Zeka /_.j‘"/
Gorsel Zeka -

Hedeflenenilk
Teklif Miktan

*: p< 0.01 sevivesinde anlamiidhr (koyu oklar), **: p>0.05 olduguicin etki anlamli degildir (ince oklar), 7: Erkel-Erkefr miizakerelerde anlamlichr (p<<0.01), 77: Kadin-Kadin miizakerelerde Satin alamn ‘bagar: beklentisi’ icin anlamnidir,
B: Analizlerde standardize edilmis beta katsayis: kullamelmigty (etki derecesi), £: Aragsal, Siiregsel ve lliskisel veya Genel éznel sonuglaricin madel anlamii degildir.

Dilsel Zeka

- T .
Gorsel Zeka

Sekil 18 — Rekabetci Miizakere Deneyleri — Coklu Regresyon Modeli Toplu Ozet Sonuglar

Hedeflenen ilk
Teklif Miktan
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R=10.56, Duz. R*=0.14; F=1.78 p<0.05

Coklu Regresyon Model Ozeti — i§birlikgi Miizakereler (Objektif Sonuc):

Coklu Regresyon Model Ozeti - i§birlikgi Miizakereler ((")znel Sonug):
R=10.39, Diiz. R?=10.19; F=2.27, p<0.01

Dini Inang Rekabetgi Beklenti

ishirlik¢i Beklenti

Kilo / VKi

Boy Uzunlugu *

Kardeg Sayisi

Objektif
Miizakere Sonucu

Sosyo-Eko. Seviye

Varoluggu Zeka

Mantiksal Zeka

(Toplam Puan)

Objektif***
Miizakere Sonucu

Kisilerarasi Zeka

Miiziksel Zeka

icsel Zeka

Dilsel Zeka

Hedeflenen ilk

Gorsel Zeka Teklif Miktari

(Optimum Puan)

Dini inang Rekabetgi Beklenti

ishirlik¢i Beklenti

Kilo / VKi

Boy Uzunlugu |~

Kardes Sayisi

Sosyo-Eko. Seviye | —*

p=0.04""
VarolusguZeka |- |
o7
Mantiksal Zeka ) n
Kisilerarasi Zeka %;“'_'(\,j,t"'
— - 2%
Miiziksel Zeka |~ %4/‘3:.&/**
-~ é’/"'&//j
igsel Zeka - ¥
-
/’ =~
Dilsel Zeka //§ =
// Hedeflenenilk
Gdrsel Zeka Teklif Miktan

*: p < 0.05 sevivesinde anlamiidir (koyuoklar), **: p=>0.05 oldugu icin anlamli degildir (ince oklar), ***: Toplam Optimum Puandan Farkan Mutlak Degeri bagimh degiskeni icin model 6zeti: R=0.4, R*=0.13, F=4, p<0.01
7: Sadece Erkelk-Erkek miizakerelerde anlamlidir (p<0.03), 77: Sadece Kadin-Kadin miizakerelerde anlamlidir (p<0.053), 777

GENEL!? Oznel
Miizakere Sonucu

: Rekabetgi beklentinin «toplam puan» yerine taraflarin kendi puanlarina etkisi bulunmatdadir. Kendi puamina pocitif karg: tarafin puamna ise negatif vonliiethisi
gordlmiistiir. 7777 Taraflarm kardeg sayilarndaki artigin karg: tarafin puanina pozitif vénlii bir etkisi oldugu goriilmiistiir. 5: Analizlerde standardize edilinis beta katsayist kullcoulmigtir, #: Sadece taraflar arasi boy uzunludu farkimn mutlak degeri anlaml sonug vermistir.

£ Sonuglar sadece GENEL ve ILISKISEL &znel sonuglarigin anlamliclir, === (Vesil of): Miizakere roplam puc sontcuimm oprimum pucidean favkinm mutlaka degeri (bagunii degisken) icin yegil ile gosterilen bagimsiz degiskenlerie olugturulan modelin sonuglarmi temsil etmektedir.

Sekil 19 — Isbirlik¢ci Miizakere Deneyleri — Coklu Regresyon Modeli Toplu Ozet Sonuglar
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5.9.Diizenleyici (Moderator) Analizleri:
Arastirmada bagimli degigkenler ile bagimsiz degiskenler arasindaki iligki ve etkileri goz
oniinde bulundurarak, asagidaki diizenleyici analizleri gergeklestirilmistir. Korelasyon
analizlerinde aralarinda bir iligki tespit edilmisken, ¢oklu regresyon modelinde miizakere
sonugclari tizerinde etkileri goriilmemis degiskenlerin farkli bagimsiz degiskenler iizerinde

diizenleyici (moderator) etkileri olup olmadigi incelenmistir.

5.9.1. Rekabet¢i Miizakereler — Objektif Sonuclar:
5.9.1.1. Boy Uzunlugu ve Hedeflenen ilk Teklif Miktar:
Analizlerde Erkek-Erkek rekabet¢i miizakerelerde (n=74) boy uzunlugunun objektif
sonugclar ile iligkisinin goriilmesine ragmen etki seviyesi regresyon sonuglarinda ortaya
ctkmamistir. Boy uzunlugunun (boy orani = satici boyu / taraflarin toplam boy uzunlugu)
bir diizenleyici faktor olarak rekabetci sonuclar1 etkileyen kardes sayisi degiskeniyle

iligkisi incelenmistir (Sekil 20).

Saticinin Boy Oram (SBO)

Saticimin Planladign i1k Objektif Sonu¢
Teklif Miktar1 (SPITM) (0S)

Sekil 20 — Objektif Sonuclar Uzerindeki Boy Uzunlugunun Diizenleyici Etki Modeli

Tablo 60 — Boy Uzunlugunun Diizenleyici Model Ozeti ve Katsayilar

R R? Diizeltilmis R?  Std. Hata F p
0.49 0.24 0.2 392667 6.87 <0.001
Model B Std. B Std. Hata t p
Sabit Deger 9120.64 989.91 9.21 <.001
SATICI iLK TEKLIF MIKTARI (X)  0.11 0.3 0.04 2.8 007
SATICI Boy Orani (W') 17567824 -0.5 81011.885 -2.17  0.034
(X * W 9.71 0.69 3.24 3 0.004

Tablo 60’daki sonuglara gére model anlamlidir (F= 6.87, p<0.001). Analizde, SKS ve OS
arasindaki iliskide SBO’nun diizenleyici rolii degerlendirilmistir. Diizenleyici degisken

SBO dahil edilmediginde, OS icin R? degeri 0,12’dir. Etkilesim veya diizenleyici
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degiskenin (SBO) dahil edilmesiyle R? 0,24'e yiikselmistir. Bu, bagimli degiskende (OS)

aciklanan varyansta %12'lik bir artis oldugunu gostermektedir.

Ayrica, diizenleyici etkinin énemi analiz edildiginde, SBO’nun SPITM ile OS arasindaki
iligki tizerinde pozitif yonlii ve anlamli bir diizenleyici etkisi oldugunu ortaya ¢ikmistir (B
=0.69, p<0.01). Bu durum saticinin boy oran1 (SBO) arttikca SPITM ve OS arasindaki
iliskinin giiclendigini gostermektedir. Moderator analizi sonuglart Tablo 60’ta

sunulmaktadir.
Baska bir ifadeyle, rekabet¢i (veya tek unsurlu) bir miizakerede yiiksek bir ilk teklif

hedefleyen miizakerecinin karsisindakine gore daha uzun boylu olmasi miizakerenin

objektif sonucunu (kendi lehine) pozitif yonde artirmasina yardimer olmaktadir.
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5.9.2. Rekabetci Miizakereler — Oznel Sonuclar:
5.9.2.1. Dini inan¢ Seviyesinin SES ve Oznel Deger Arasindaki
Diizenleyici Etkisi
Aragtirmada korelasyon, faktor ve ¢oklu regresyon analizleri sonrasi katilimcilarin sosyo-
ekonomik seviyeleri ile 6znel sonuglar1 arasinda orta-yiiksek seviyeye ¢ikan istatistiksel
anlaml iliskiler olmasina ragmen ¢oklu regresyon analizlerinde bir etkisinin olmadig1
goriildiikten sonra bu bagimsiz degiskenlerin bir diizenleyici faktor ile 6znel sonuglar
tizerindeki etkilerinin incelenmesi gerceklestirilmistir. Bu baglamda SES’in 6znel
sonuglar iizerindeki etkisine Dini Inang Seviyesinin diizenleyici bir etkisi olup olmadig

arastirilmistir. Ortaya ¢ikan model ve sonuglar asagida verilmistir.

Saticimin Dini Inanc Seviyesi (SDI)

Saticinin Sosyo-Ekonomik Saticinin Oznel Degeri

Seviyesi (SES) (SOD)

Sekil 21 — Oznel Sonuclar Uzerindeki Dini inan¢ Seviyesinin Diizenleyici Analiz Modeli

Tablo 61 — Oznel Sonuclar Uzerindeki Dini Inan¢ Seviyesinin Diizenleyici Etki Modelinin Ozeti

R R? Diizeltilmis R?  Std. Hata F p
0.28 0.08 0.05 0.99 3.21 .026
Model B Std. g Std. Hata t p
Sabit Deger 5.01 0.16 31.79 <.001
SATICI_SES (X) 0.01 0.17 0 1.8 .074
SATICI_Dini Inang (W") -0.06 -0.11 0.09 -0.69 495
X*W" 0.01 0.35 0 2.14 .034

Tablo 61°deki sonuglara gére model anlamlidir (F=3.21, p<0.05). Analizde, SES ve SOD
arasindaki iliskide SDI’in diizenleyici rolii degerlendirilmistir. Diizenleyici SIN dahil
edilmediginde, SIiB i¢in R? degeri 0,04 tiir. Etkilesim veya diizenleyici degiskenin (SDI)
dahil edilmesiyle R? 0.08'e yiikselmistir. Bu, bagimli degiskende (SOD) agiklanan

varyansta %4'liik bir artis oldugunu gostermektedir.
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Ayrica, diizenleyici etkinin énemi analiz edildiginde, SDi’in SES ile SOD arasindaki
iligki tizerinde pozitif yonlii ve anlamli bir diizenleyici etkisi oldugunu ortaya ¢ikmistir (B
= 0.35, p<0.05). Bu durum saticinin dini inang seviyesi (SDI) arttikga SES ve SOD
arasindaki iliskinin giliclendigini gostermektedir. Moderatér analizi Tablo 61'de

sunulmaktadir.

Baska bir ifadeyle, saticinin dini inang seviyesi arttik¢a, sosyo-ekonomik seviyesinin

miizakerecinin kendi genel 6znel sonuglari iizerindeki etkisi giiclenmektedir.

5.9.3. lisbirlik¢i Miizakereler-Objektif Sonuclar:
5.9.3.1. Rekabetc¢i Beklenti:
Arastirmada korelasyon, faktdor ve regresyon analizi sonrasi katilimcilarin 6zellikle
miizakere Oncesi rekabetci veya igbirlik¢i beklentilerinin literatiirdekine paralel olarak
toplam objektif sonuclar iizerinde etkisinin daha belirgin olmas1 gerektigi diisiincesi ile
bu bagimsiz degiskenlerin diizenleyici faktor olarak objektif sonuglar {izerindeki
etkilerinin incelenmesi gergeklestirilmistir. Bu baglamda kisilerarasi zeka tiiriiniin toplam
sonuglar iizerindeki etkisini dikkate alarak ve genel olarak katilimcilarin rekabetgi
beklentileri yiiksek yaklasimla isbirlik¢i miizakerelere katilmalar1 sebebi ile (medyan
deger = 5.3 vs. igbirlik¢i beklenti medyan deger = 3.63), rekabet¢i beklenti seviyesinin
diizenleyici bir etkisi olup olmadig: arastirilmistir. Ortaya ¢ikan model ve sonuglar

asagida verilmistir (Sekil 22).

Saticimin Rekabet¢i Beklenti Seviyesi (SRN)

Kisileraras1 Zeka Toplam Optimum
Toplamm (KZT) Objektif Sonug (TOS)

Sekil 22 — Objektif Sonuclar Uzerindeki Diizenleyici Analiz Modeli (Rekabetci Beklenti)
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Tablo 62 — Diizenleyici Modelin (Rekabetci Beklenti) Ozeti ve Katsayilar

R R? Diizeltilmis R> Std. Hata F p
0.37 0.14 0.1 0.96 4.35 .007

Model B Std. B Std. Hata t p
Sabit Deger 1115.64 415.32 2.69 .009
Kisileraras1t TOPLAM (X) 51.68 0.28 18.41 2.81 .006
SATICI Rekabet¢i Beklenti 79.92 0.01 348.04 2.3 .024
(W

(X *W" 37.3 0.24 15.45 2.41 018

Tablo 62°deki sonuglara gore model anlamlidir (F=4.35, p<0.01). Analizde, KZT ve TOS
arasindaki iliskide SRN'nin diizenleyici rolii degerlendirilmistir. Diizenleyici SRN dahil
edilmediginde, SAB i¢in R? degeri 0,07’dir. Etkilesim veya diizenleyici degiskenin
(SRN) dahil edilmesiyle R? 0,14'e yiikselmistir. Bu, bagimli degiskende (TOS) aciklanan
varyansta %7'lik bir artis oldugunu gostermektedir.

Ayrica, diizenleyici etkinin 6nemi analiz edildiginde, SRN’nin KTZ ile TOS arasindaki
iligki tizerinde pozitif yonlii ve anlamli bir diizenleyici etkisi oldugunu ortaya ¢ikmistir (B
= 0.24, p<0.01). Bu durum saticinin rekabet¢i beklentinin (SRN) arttikca KTZ ve TOS
arasindaki iligkinin giiclendigini gostermektedir. Moderator analizi sonuglar1 Tablo 62°de

sunulmaktadir.

Baska bir ifadeyle, saticinin rekabet¢i beklentinin artmasi kisilerarasi zeka seviyesinin
miizakerede optimum sonugtan uzaklagmasini daha da artirmaktadir. Tam tersi bakilacak
olursa, rekabetci beklentini diisliren miizakereci, kisilerarasi zeka seviyesinin miizakere

sonucunda optimum puana ulagmasini artirmasina yardimci olmaktadir.
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5.9.3.2. Isbirlikci Beklenti:
Analizlerde dzellikle “Isbirlik¢i Beklenti” bagimsiz degiskeninin regresyon analizlerinde
etkisi goriilmemesi ve rekabet¢i beklentin isbirlik¢i miizakerelerdeki ters yonlii etkisini
de dogrulayabilmek amaciyla, isbirlik¢i beklentinin diizenleyici olarak etkisinin
incelenmesi uygun goriilmiistiir. Bu baglamda “i¢sel zeka” zeka tiiriiniin toplam sonuglar
tizerindeki etkisini dikkate alarak (6zellikle Erkek-Erkek isbirlikgi miizakerelerde)
isbirlik¢i beklenti seviyesinin diizenleyici bir etkisi olup olmadig1 aragtirilmistir. Ortaya

¢ikan model ve sonuglar asagida verilmistir (Sekil 23).

Satin Alanin Isbirlik¢i Beklenti Seviyesi (SIN)

Icsel Zeka Toplam Toplam Objektif Sonug¢
dzm) (TOS)

Sekil 23 — Objektif Sonuclar Uzerindeki Diizenleyici Analiz Modeli (isbirlikci Beklenti)

Tablo 63 — Diizenleyici Modelin (Isbirlik¢i Beklenti) Ozeti ve Katsayilar

R R? Diizeltilmis R> Std. Hata F p
0.46 0.21 0.17 1011.66 4.56 .006
Model B Std. B Std. Hata t p
Sabit 8267.75 847.76 9.75 <.001
Icsel TOPLAM (X) 57.55 0.22 32.79 1.76 .085
S ALAN Isbirlik¢i Beklenti (W')  -2432.9 -0.8 906.63 -2.68 .01
(X*W" 102.1 0.6 34.89 2.93 005

Tablo 63’teki sonuglara gére model anlamlidir (F= 4.56, p<0.01). Analizde, IZT ve TOS
arasindaki iliskide SIN'nin diizenleyici rolii degerlendirilmistir. Diizenleyici SIN dahil
edilmediginde, SAB i¢in R? degeri 0,02’dir. Etkilesim veya diizenleyici degiskenin
(SRN) dahil edilmesiyle R? 0,21'e yiikselmistir. Bu, bagimli degiskende (TOS) agiklanan

varyansta %19'lik bir artis oldugunu gostermektedir.
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Ayrica, diizenleyici etkinin dnemi analiz edildiginde, SIN’nin IZT ile TOS arasindaki
iligki tizerinde pozitif yonlii ve anlamli bir diizenleyici etkisi oldugunu ortaya ¢ikmistir (B
= 0.6, p<0.01). Bu durum satin alanin isbirlik¢i beklentinin (SIN) arttikca IZT ve TOS
arasindaki iligkinin giiclendigini gostermektedir. Moderator analizi sonuglar1 Tablo 63°de

sunulmaktadir (ayn1 durum optimum sonuglar i¢in de gecerlidir F=3.29, p<0.05).

Baska bir ifadeyle, satin alanin isbirlik¢i beklentisinin artmasi igsel zeka seviyesinin
miizakerede optimum puana ulagmasini artirmasina yardimer olmaktadir ve bir 6nceki

diizenleyici sonuglarla tutarlilik gostermektedir.

5.9.4. lsbirlik¢i Miizakereler- Oznel Sonuclar:
5.9.4.1. Dilsel Zeka
Arastirmada korelasyon, faktor ve regresyon analizi sonrasi katilimcilarin 6zellikle ¢oklu
zeka seviyelerinin 6znel sonuglar iizerinde etkisinin ¢ok diisiik veya mevcut olmadigi
goriildiikten sonra, bu bagimsiz degiskenlerin bir diizenleyici faktor olarak 6znel sonuglar
tizerindeki etkilerinin incelenmesi gerceklestirilmistir. Bu baglamda dilsel zeka tiiriiniin
0znel sonuglar iizerinde diizenleyici bir etkisi olup olmadigi aragtirilmistir. Ortaya ¢ikan

model ve sonuglar agsagida verilmistir (Sekil 24).

S. Alanin Dilsel Zeka Seviyesi (SDZ)

Saticinin Dini Inanc Saticinin Genel Oznel

Seviyesi (DIZ) Sonucu (SOS)

Sekil 24 — Oznel Sonuclar Uzerindeki Dilsel Zeka Seviyesinin Diizenleyici Etkisi
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Tablo 64 — Dilsel Zeka Diizenleyici Modelin Ozeti (isbirlikci Miizakere — Oznel Sonuc)

R R? Diizeltilmis R> Std. Hata F p
0.45 0.21 0.16 0.84 4.26 009
Model B Std. B Std. Hata t p
Sabit 4.65 0.26 17.58 <.001
SATICI Dini Inang (X) 0.17 0.36 0.06 2.79 .008
Dilsel S ALAN (W") -0.27 -0.24 0.11 -2.57 .013
X*W" 0.06 0.92 0.02 2.31 025

Tablo 64’deki sonuglara gére model anlamlidir (F=4.26, p<0.01). Analizde, DiZ ve SOS
arasindaki iliskide SDZ'nin diizenleyici rolii degerlendirilmistir. Diizenleyici SDZ dahil
edilmediginde, SOS i¢in R? degeri 0,11°dir. Etkilesim veya diizenleyici degiskenin
(SDZ) dahil edilmesiyle R? 0.21'e yiikselmistir. Bu, bagimli degiskende (SOS) agiklanan

varyansta %10'luk bir artis oldugunu gostermektedir.

Ayrica, diizenleyici etkinin 6énemi analiz edildiginde, SDZ’ nin DiZ ile SOS arasindaki
iligki lizerinde pozitif yonlii ve anlamli bir diizenleyici etkisi oldugunu ortaya ¢ikmistir (B
= 0.92, p<0.05). Bu durum satin alanm dilsel zekas1 (SDZ) arttikca DIZ ve SOS
arasindaki iligkinin giiclendigini gostermektedir. Moderator analizi Tablo 64’de

sunulmaktadir.

Bagka bir ifadeyle, dini inang seviyesi yiiksek bir saticinin miizakere sonucundaki tatmin
duygularinin pozitif artirabilmesi satin alanin dilsel zekasi araciligi ile miimkiin
olabilmektedir.

Besinci boliimde gerceklestirilen miizakere deneyleri sonucu elde edilen sonuglarin
istatistik analizleri ve sonug¢lari hem miizakere tiirii (rekabetci ve isbirlik¢i) hem de bu
tiirler altinda Kadin-Kadin veya Erkek-Erkek baglaminda sunulmustur. Ayrica bu
bolimde kullanilan tiim Olgeklerin gilivenirlik ve gecgerlik analiz sonuclar1 da
degerlendirilmistir. Bir sonraki (altinci) boliimde tiim sonuglar verilis dizinine uygun
sekilde ayrintili bigimde degerlendirilmistir ve tiim hipotez sonuglart da topluca

sunulmustur.
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6. SONUC, DEGERLENDIRME VE ONERILER:

6.1.Hipotez Sonuglar:

Bir 6nceki bolimde sunulan sonuglarin incelenmesi sonrasi kapsamdaki hipotezlerin
degerlendirmesi Tablo 66’da sunulmustur. Bu sonuglara gére H1A ve H1B hipotezleri
boy uzunlugu bagimsiz degiskeni i¢in desteklenmistir. HIC hipotezi isbirlik¢i
miizakerelerde objektif sonuglar hari¢ desteklenmistir. H1D ise isbirlik¢i miizakerelerde

0znel sonuglar harici desteklenmistir.

H2A ve H2B hipotezleri 6znel sonuglar hari¢ desteklenmistir. H3A hipotezi de sadece
isbirlikgi miizakereler icin desteklenmistir. H3B rekabet¢i miizakerelerde objektif
sonucglar hari¢ tim diger miizakere tiir ve sonuclari i¢in desteklenmistir. H3C tiim

kombinasyonlar i¢in desteklenmistir.

H4A hipotezi aragtirma modelindeki tiim bagimsiz degiskenlerin miizakere sonuglari
tizerindeki etkilerini incelemis ve sadece Dini inang seviyesi, Rekabetci Beklenti seviyesi,
Kardes Sayisi, Varoluscu, Kisileraras1 ve Dilsel Zeka ve Hedeflenen ilk Teklif Miktar
bagimsiz degiskenleri istatistiksel olarak miizakere sonuglarinda ve genel olarak
tanimlanan arastirma modeliyle miizakere sonuclar {izerindeki etkileri %30’a varan

oranla agiklayabildigi ortaya ¢iktig1 i¢in hipotez desteklenmistir.
Son olarak H4B hipotezindeki incelenen diizenleyici degiskenlerden Boy Uzunlugu ve

Dini Inang, Rekabetci ve Isbirlik¢i Beklenti ile Dilsel Zeka Seviyelerinin Diizenleyici
Etkileri i¢in hipotez desteklenmistir.
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Tablo 65 — Arastirma Hipotezlerinin Toplu Sonuclari

Istatistiki Hipotez Sonuclar:
Kategori Hipotez No Analizler Rekabetci Miizakereler isbirlik¢i Miizakereler
H1A ve HIB:  Korelasyon ve Tek e Kilo ve VKI icin Kilo ve VKI icin
Kisisel Boy, Kilo, VKI  Faktérlii ANOVA Reddedilmistir. Reddedilmistir.
Ozgegmis Analizleri ¢ Boy uzunlugu Erkek-Erkek Boy uzunlugu igin
Farkhliklar miizakereler icin kismen Desteklenmistir.
Desteklenmektedir.
H1C: Korelasyon ve Tek e Dogum Sirasi igin kismen Dogum Sirast igin
Kardes Sayisi Faktorlit ANOVA Desteklenmistir. Reddedilmistir.
ve Dogum Analizleri e Kardes Sayis1 igin Kardes Sayis1 igin
Sirast Desteklenmistir. Desteklenmistir.
H1D: Sosyo- Korelasyon o Objektif sonuglar Kadin-Kadin Objektif sonuglar i¢in
Ekonomik Analizleri miizakereler igin kismen Desteklenmistir.
Seviye (SES) Desteklenmistir*. Oznel sonuglar igin
e Oznel sonuglar igin Reddedilmistir.
Desteklenmistir.
Yeteneksel  H2A ve H2B: Korelasyon o Coklu Zeka Seviyeleri igin Coklu Zeka Seviyeleri i¢in
Farkhhklar  Coklu Zeka Analizleri ve Tek Desteklenmistir. Desteklenmistir.
Seviyeleri Faktorliit ANOVA e Baskin Coklu Zeka Tiirii igin Baskin Coklu Zeka Tiirii i¢in
Analizleri Reddedilmistir. Reddedilmistir.
H3A: Dini Korelasyon o Objektif sonuglar igin Objektif sonuglar igin
Inang Analizleri Reddedilmistir. Desteklenmistir.

Beklenti ve

inanclar

H3B: isbirlikci
ve Rekabetgi
Beklenti

H3C:
Hedeflenen ilk
Teklif

Oznel sonuglar igin
Reddedilmistir.

Isbirlik¢i Beklenti igin tiim
sonuglar Reddedilmistir.
Objektif sonuglar i¢in
Rekabetci Beklenti
Desteklenmistir.

Oznel sonuglar Rekabetci
Beklenti i¢in Desteklenmistir.
Objektif sonuglar i¢in
Desteklenmistir.

Oznel sonuglar i¢in

Desteklenmistir.
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Oznel sonuglar igin
Desteklenmistir.

Isbirlik¢i Beklenti igin tiim
sonuglar Reddedilmistir.
Rekabetci Beklenti igin
Objektif ve Oznel sonuglar igin

Desteklenmistir.

Objektif ve Oznel sonuglar

i¢cin kismen Desteklenmistir.



istatistiki

Hipotez Sonuclari

Kategori Hipotez No Analizler Rekabetci Miizakereler Isbirlik¢i Miizakereler
H4A: Modelin ~ Coklu Regresyon e Objektif sonuglar: e Objektif sonuglar:
Genel Etkisi Analizi o Rekabet¢i Beklenti, Kardes o Rekabet¢i Beklenti, Kardes
Genel Sayis1, Varoluscu Zeka, Sayis1, Boy Uzunlugu Farki,
Model ve Mantiksal Zeka ve Sosyo-Ekonomik Seviye,
Arabulucu Hedeflenen 11k Teklif Varoluscu Zeka, Kisilerarasi
Etkiler: Miktari igin Zeka ve Gorsel Zeka icin
Desteklenmistir. Desteklenmistir.
e Oznel sonuglar: e Oznel sonuglar:
o Dini inang seviyesi o Dini inang seviyesi
Rekabetci Beklenti seviyesi, Rekabetci Beklenti seviyesi,
Kardes Sayisi, Varolusgu, Hedeflenen {1k Teklif
Kisilerarasi ve Dilsel Zeka Miktari i¢in Desteklenmistir.
i¢cin Desteklenmistir.
H4B: Moderator e Boy uzunlugu ve Dini inang Rekabetgi, Isbirlikci
Diizenleyici (Dtizenleyici) Seviyesinin Diizenleyici Beklenti ve Dilsel Zeka
Etki Analizleri Etkileri i¢in Desteklenmistir. Seviyelerinin Diizenleyici

(Regresyon ve

ANOVA)

Etkileri i¢in Desteklenmistir.

*: Kadin-Kadin miizakerelerde Gelir ve Egitim Seviyesinin Objektif Sonuglar ile iligkisi orta seviyede oldugu goriilmiistiir.

6.2.Sonuclarin Degerlendirilmesi:

Cok disiplinli bir aragtirma alan1 olan miizakere, bireylerin ¢ok yonlii 6zelliklerini ayn1

anda ortaya koymalarim1 gerektirebilen bir sosyal beceri olarak tanimlanabilmektedir.

Arastirma ile bireylerin hangi bireysel farkliliklarinin rekabetci veya isbirlik¢i

miizakerelerin sonuglarina etkili edebilecegi konusunda hem literatiirdeki bosluklara hem

de olasi is diinyasinda uygulamalar1 agisindan 151k tutulmustur. Genel olarak arastirma

kapsamindaki bireysel farkliliklarin miizakere performansina etkisi su sekilde

Ozetlenebilir:
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6.2.1. Boy, Kilo ve VKi:
Fiziki ozelliklerden kilo ve VKI’nin miizakere performansina etkileri diisiik ve
tutarsizdir. Bu bulgu literatiir ile paralel bir sonug¢ gostermistir. Bu sonuglarin ana sebebi
kilonun miizakere esnasinda her zaman gorsel anlamda gbze ¢arpan bir 6zellik olmamasi
ile ilgili oldugu degerlendirilebilir. Ornegin bir kisi VKI hesaplamasma gére obez
kategorisinde olabilir fakat kemik yapisi ve/veya giydigi kiyafetler sebebi ile kilolu
olmasi (veya tam tersi ¢ok zayif olmasi vs.) karsi tarafin miizakere davramis ve
duygularin1 etkileyecek bir unsur olarak etki gdstermeyebilir. Kilonun ve VKi’nin bu

sebepten miizakere performansina etkisi gériillmemis oldugu degerlendirilmektedir.

Fakat “boy uzunlugu” ile ilgili olarak bulgular kayda degerdir. Yapilan analizler,
katilimcilarin boy farklarinin miizakere objektif sonuclar1 lizerinde istatistiksel olarak
tutarli ve anlamli bir etkisi oldugunu ortaya koymaktadir. Arastirmaya gore,
miizakereciler arasindaki boy farki azaldikga taraflarin toplam miizakere puaninin arttigi
goriilmiistiir. Ayrica satis tarafindaki miizakerecinin boyu satin alma tarafindakine gore
ne kadar yiliksekse, miizakerecinin kendi puaninin da daha yiiksek oldugu (yani
miizakerede daha ¢ok deger elde ettigi) belirlenmistir. Bu durum 6zellikle Erkek-Erkek
miizakerelerde belirgin olarak ortaya ¢ikmistir. Bu bulgular bize taraflarin arasindaki boy
uzunlugu farkinin rekabet¢i davraniglari tetikleyen bir unsur olarak once c¢iktigini

gostermektedir.

Bu sonuglar miizakere arastirma literatiiriindeki benzer fiziksel oOzellikler ile ilgili
sonuglarla da paralellik gostermektedir. Haselhun ve digerleri (2014) dort ¢alisma
boyunca, yiiz genislik-yiikseklik orani1 daha biiyiik olan erkeklerin, daha kii¢iik yiiz
oranlarina sahip erkeklere kiyasla daha az isbirlik¢i miizakereciler oldugunu ortaya
koymustur. Bu isbirligi eksikligi, daha biiylik yiiz genislik-yiikseklik oranlarina sahip
erkeklerin diger erkeklerle miizakere ederken daha fazla deger talep etmelerine olanak
tamdigi1 saptamislardir. Ancak tiim miizakere taraflarinin yararina olan yaratici

anlagmalar1 kesfetme yeteneklerinin de sinirlandig1 gézlemlenmistir.

Bu ¢alismada da her ne kadar isbirlikg¢iligi tesvik eden bir miizakere icinde olsalar da

rekabetci beklentiler ile taraflar kendi puanlarini maksimize etmeye calistiklar: ve boyu
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uzun olan katilimecilarin karsilarinda daha kisa boylu bir miizakereci oldugunda bu
konuda daha basarili olabildiklerini veya diger tarafin puaninin daha diisiik olmasina
sebebiyet verdikleri ortaya konmustur. Nitekim igbirlik¢i miizakere sonucunu daha hassas
6lcen “optimum toplam objektif miizakere sonucu” ile ilgili ¢oklu regresyon analizlerinde
boy uzunlugunun en optimum igbirlik¢i sonucu elde edilmesi iizerinde bir etkisi olmadigi
goriilmiistiir. Ayrica taraflar arasi boy farki azaldik¢a sonuglarin genel olarak optimuma
daha yaklastig1 goriilmektedir. Ozellikle rekabetci miizakerelerde miizakerecinin boy
uzunlugu ayrica kardes sayisi ile objektif sonuglar arasindaki iliskide bir diizenleyici
etkiye sahip olmasiyla da bu etkilerin dogrulugunu teyit etmektedir. Nihayetinde
taraflarin boy uzunluk farki sadece rekabet¢i miizakerelerde objektif sonug agisindan bir

avantaj saglamaktadir.

Oznel sonuglara bakildiginda ise rekabet¢i Kadin-Kadin miizakerelerde taraflar arasi boy
uzunluklarinin birbirine yakin olmasi ile taraflarin “iliskisel” duygulari arasindaki orta
seviye pozitif iligki, bu gorsel 6zelligin kadinlar arasi iliskilerde 6znel duygular etkileyen
bir unsur olabilecegini gostermektedir. Fakat etkisel anlamda bakildiginda ¢oklu
regresyon analizinde bu unsurun 6znel sonuglari etkilemedigi goriilmektedir. Bu sebepten
orta seviye bu iliskinin ilerleyen arastirmalarda daha detayli incelenmesi ilgilenen

aragtirmacilara tavsiye edilir.

6.2.2. Sosyo-Ekonomik Seviye
Yapilan arastirmada, rekabetci ve isbirlik¢i miizakere siireclerinde sosyo-ekonomik
seviyenin (SES) ve alt bilesenlerinin etkisi incelenmistir. Rekabet¢i miizakerelerde, SES
ve alt bilesenlerinin objektif sonuclarla dogrudan anlamli bir iligkisi bulunmamustir. Bir
diger ifadeyle, tek unsurlu bir miizakerede taraflarin sosyo-ekonomik seviyelerinin

objektif sonuglari etkilemedigi sdylenebilir.

Bununla birlikte, rekabet¢i miizakerelerde 6znel sonuglar agisindan, satin alanin sosyo-
ekonomik seviyesi ve saticinin gelir diizeyi miizakerecilerin tatmin diizeyleri ile diigiik
seviye ve pozitif yonlii iligkili oldugu goriilmiistiir. Bu durum kendisini ¢oklu regresyon

analizinde 6znel sonugclar lizerinde etkisini géstermemis olsa da arastirmada 6nemli bir
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etki unsuru olarak bulunan dini inang seviyesi diizenleyici etkisi ile, SES’in rekabetci

miizakerelerde de 6znel sonuglar iizerinde anlamli bir etkisi oldugu ortaya ¢ikmustir.

Bireyin ait oldugu sosyo-ekonomik seviyesi ile dini inan¢ seviyesi kendi tatmin
duygularini etkileyebilmektedir. Bu sonuglara gore 6rnegin ekonomik durumu diisiik bir
miizakereci, eger dini inanci yiiksek ise, miizakere masasinda bu durum kendisi i¢in bir
Ozgiiven unsuru olarak kendini gosteriyor oldugu sdylenebilir, ki miizakereden kendi
tatmin seviyeleri daha olumlu olarak ayrilabilmektedir. Sosyal bir beceri olan miizakere

icin bu mevcut literatiirdeki algiyr dogrulamaktadir.

Isbirlik¢i miizakerelerde, katilimcilarin sosyo-ekonomik seviyelerinin objektif miizakere
sonuclar1 ve kisisel tatmin diizeyleri ile orta seviyede anlaml ve pozitif iliskide oldugu
tespit edilmistir ve ¢oklu regresyon analizi ile optimum objektif sonuglar lizerinde de
etkili oldugu goriilmektedir. Isbirlik¢i miizakerelerde masada daha ¢ok degiskenin ayni
anda degerlendirilmesi yapildigindan, bu miizakerelerde taraflarin G6zgecmis
ozelliklerinin de degerlendirilmeye tabi tutuldugunu soyleyebiliriz. Ayrica sosyo-
ekonomik seviyenin artmasi miizakereciler i¢in bir 6zgliven unsuru olarak optimum

sonuglar1 daha rahat ortaya ¢ikartmalarina destek oldugu degerlendirilebilir.

Sonug¢ olarak, bu bulgular, miizakere stratejilerinin gelistirilmesinde sosyo-ekonomik
faktorlerin dikkate alinmasinin 6nemini vurgulamaktadir. Sosyo-ekonomik seviyenin
yiikselmesi, ozellikle isbirlik¢i miizakerelerde, daha olumlu ve tatmin edici sonuglara
ulasilmasimi saglamaktadir. Bu, mevcut literatiirdeki sosyal beceriler ve miizakere

algilarini dogrulamaktadir.

6.2.3. Rekabetci ve Isbirlikci Beklentiler:
Rekabetci ve isbirlikci miizakerelerde yapilan analizler, miizakere dncesi beklenti ve
inanglarin, miizakere sonuglar1 {lizerindeki etkilerini aydinlatmaktadir. Literatiirdeki
benzer caligmalardaki sonuglarla paralel olarak miizakere Oncesi beklentiler gerek
objektif gerekse de 6znel sonuglar lizerinde en belirgin etkilere sahip unsurlar olarak
ortaya ¢ikmstir. Ozellikle miizakerecilerin “Rekabetci Beklenti” seviyelerinin sonuglar

lizerindeki etkileri bu arastirmada da teyit edilmigtir. Onemli bir bulgu ise,
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miizakerecilerin miizakere tiiriinden bagimsiz olarak genel olarak miizakerelere daha
rekabet¢i bir beklenti (isbirlik¢i yerine) ile girdikleridir. Miizakereciler her ne kadar
igbirlik¢i olmalart durumunda kendilerine daha fazla fayda saglama olasilig1 yiiksek
miizakerelere giriyor olsalar da miizakereleri bir kazan-kaybet yaris1 seklinde

algilamaktadir.

Rekabetc¢i miizakerelerde, satin alan tarafin basar1 beklentisi ile objektif sonuglar arasinda
ters yonlii bir iliski tespit edilmistir. Bu iliski, 6zellikle Kadin-Kadin miizakerelerde daha
giicliidiir. Ayrica, taraflarin birbirleriyle olan tanigiklik seviyelerinin, hem Erkek-Erkek
hem de Kadin-Kadin miizakerelerinde objektif sonuglarla orta derecede pozitif bir iliskisi
bulunmustur. Bir diger ifadeyle rekabet¢i yaklagim ile masaya oturan taraflar dogal olarak
tek unsurlu bir miizakerede kendilerine daha ¢ok deger elde etmeyi basarmis ama karsi

tarafin da ayn1 derecede deger kaybetmesine sebep vermislerdir.

Oznel sonuclar acisindan, saticinin rekabetci beklentileri, kendi "benliksel" tatmin
duygulari ile pozitif, kars1 tarafin "aragsal" tatmin duygulari ile ise ters yonlii iligskidedir.
Saticinin miizakere dncesi rekabetci beklentilerinin yiikselmesi, miizakere sonrasi kendi
tatmin duygularini artirirken, karsi tarafin tatmin duygularini azaltmaktadir. Bu durum,
hem Kadm-Kadin hem de Erkek-Erkek miizakerelerde gozlemlenmistir. Bir bagka
ifadeyle, taraflar rekabetci beklenti ile girdikleri miizakerelerde (objektif sonucun ne
kadar basarili olmasindan bagimsiz) kendi tatmin seviyeleri yliksek ama kars1 tarafin da
tatmin seviyesini diisiirecek sekilde ayrilmaktadirlar. Eger miizakerede farkli unsurlari
getirerek daha zengin bir anlasma yapma firsatt var iken, tek unsurun {izerine
yogunlasiliyor ise (6rnegin fiyat) rekabetci beklentilerin yiiksek tutulmasi sonucu kazan-

kazan anlagmalarin kacirilmasina sebep verebilecektir.

Isbirlikci miizakerelerde de sonuclar benzer sekilde taraflarin rekabetci beklentisinin
yiiksek olmasi kendi puanlarinin da artmasina ve diger tarafin sonuglarmin diisiik
olmasina sebep vermistir. Her ne kadar arastirma modelinin topluca test edildigi ¢oklu
regresyon analizinde igbirlik¢i miizakere toplam puani iizerinde anlamli bir etkisi olsa da
optimum miizakere toplam puani s6z konusu oldugunda rekabetci beklenti seviyesinin

sonuclar iizerinde etkili olmadig1 goriilmiistiir. Bir baska ifadeyle, karsilikli isbirligi
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firsatlar1 olan ve ancak isbirlik¢i bir yaklagim ile taraflarin kazan-kazan sonuglar
tiretebilecekleri miizakere tiirlerinde yliksek rekabetci beklenti ile yaklagmanin aslinda
yikict bir etkisi oldugu sdylenebilir. Rekabetci beklentiyi tek unsurlu rekabetci bir
miizakerede yliksek tutmak objektif sonucglar acisindan avantaj saglasa da isbirlik¢i
miizakerelerde taraflarin daha optimum sonugclar elde etmelerine bir engel olmaktadir.
Oznel sonuglar agisindan rekabetci beklentinin isbirlik¢i miizakerelerdeki etkisi rekabetci

miizakerelerdekine paralel sekilde etkiledigi goriilmiistiir.

Rekabetci beklenti seviyeleri miizakere sonuglarini etkilemesinin yaninda isbirlik¢i
beklentinin de ayni oranda 6zellikle igbirlik¢i miizakerelerde onemli bir etkisi olmasi
beklenirken, bu ¢oklu regresyon sonucglarina yansimamistir. Bunun daha derinlemesine
anlamak icin isbirlik¢i beklentinin sonuglar tizerindeki etkisini bir diizenleyici faktor ile
aragtirmanin faydali olacag: diisiiniildii ve yapilan analizler sonras1 miizakerecinin igsel
zeka seviyesi ile toplam optimum miizakere sonucu arasindaki iliskinin igbirlik¢i beklenti
seviyesinin diizenleyici etkisi ile gliclendirilebilecegi goriilmiistiir. Bu agidan isbirlik¢i
beklentinin ¢ok unsurlu miizakerelerde 6nemli bir etken oldugu konusunda literatiirle

paralel sonuglar elde edilmistir.

6.2.4. Dini Inang Seviyesi:
Aragtirmanin en Onemli bulgularindan birisi de miizakerede dini inan¢ seviyesinin
literatiirde ilk defa deneysel bir calisma ile miizakere sonuglari {izerinde etkisinin
varliginin ortaya konmasidir. Dini inang seviyesinin, 6zellikle isbirlik¢i miizakerelerde
miizakere objektif sonuglar1 ve 6znel tatmin diizeyleriyle diisiik ve orta derecede pozitif
iliskide oldugu tespit edilmistir. Coklu regresyon analizlerinde objektif sonuglar iizerinde
dini inang seviyesinin her iki miizakere tiiriinde de etkisi olmadig1 goériilmesine karsin,
6znel sonuglar iizerinde dini inang seviyelerinin belirgin bir etkisi bulunmaktadir. Onemli
bir diger bulgu da miizakerecinin dini inang seviyesinin yiiksek olmas1 hem kendi hem de
kars1 tarafin “iliskisel” ve “siire¢sel” 6znel sonuglarini pozitif yonde etkiledigidir. Bireyin
i¢ diinyas: ile ilgili olan dini inan¢ seviyesinin gene bireyin ig¢sel duygularim

Olcimlemeye ¢alisan 6znel sonuglarla ilgili olmasi tutarlidir.
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Bireyin dini inang seviyesinin taraflarin 6znel sonuglari lizerindeki etkisinin 6zellikle
iligkisel ve siiregsel alanlarla ilgili olmasi da ilging bir bulgudur. Dini inanc1 yiiksek
bireylerin genel olarak belirli kural ve kaidelere uyum gostererek davraniglarini kontrol
etmeye aliskin olmalarindan dolay1 miizakere siirecinin de adil veya inancglara paralel
sekilde isletilmesinin kendileri iizerinde olumlu etki biraktig1 yorumu yapilabilir. Bu
bulgu 1s1ginda ilerideki arastirmacilar taraflarin farkli veya benzer dini inang
seviyelerinde iken miizakere 6znel sonuglarinin nasil farklilik gésterecegini incelemeleri

tavsiye edilir.

Dini inang seviyesinin rekabet¢i objektif sonuglar {izerinde korelasyon analizlerinde orta
seviye iligkisi olmasina ragmen regresyon sonuglarinda bir etkisinin goriilmemesi tizerine
bu degiskenin diizenleyici etkisinin aragtirilmistir. Objektif sonuglari 6nemli seviyede
etkileyen mantiksal zeka seviyesi iligkisi lizerinde dini inang seviyesinin pozitif yonlii bir
diizenleyici etkisi de oldugu gorilmiistiir (F=2.98 B = 0.66, p<0.05). Mantiksal zeka
seviyesi ve dini inanci1 yiiksek bir miizakerecinin rekabet¢i miizakerelerde daha basarili

olma ihtimalinin yiiksek oldugu sonucu ¢ikarilabilir.

6.2.5. Planlanan i1k Teklif Miktar:
Aragtirma bulgularinda taraflarin planladig ilk teklif miktarinin genel olarak
miizakerelerin tiim sonuglarinda anlaml etkiye sahip oldugu goriilmiistiir. Bu bulgu da
literatiir ile paraleldir. Rekabet¢i miizakerelerde, saticinin baslangigtaki teklif miktari,
miizakere sonuglariyla orta derecede pozitif bir iligskiye sahiptir. Bu durum, Kadin-Kadin
miizakerelerde daha belirgin hale gelmektedir. Ayrica, saticinin ilk teklif miktari, kendi
tatmin duygulariyla pozitif, satin alanin tatmin duygulariyla ise ters yonlii iligkilere

sahiptir.

Isbirlik¢i miizakerelerde, ilk teklif miktar1 ve miizakere objektif sonuglar1 arasinda genel
bir iliski bulunmamaktadir. Bunun ana sebebi ise, ilk teklif yapilan unsur fiyat konusu
olmakla beraber isbirlik¢i miizakere deneylerinde birden fazla miizakereye konu olacak
unsur bulunmaktadir. Bu sebepten sadece fiyatla ilgili ilk teklif miizakerenin belirli bir
unsurunu etkileyebilmekteyken, miizakere sonucu diger unsurlarin da degerlendirilmesi

sonucu bir puan neticesinde objektif sonuca ulasildigi i¢in bu acidan ilk teklif miktarinin
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etkisi objektif agidan net olarak ortaya ¢ikamamistir. Fakat buna ragmen Kadin-Kadin
isbirlik¢i miizakerelerde, saticinin ilk teklif miktari, satin alanin puaniyla ters yonde ve
kendi puaniyla pozitif yonde iliskilidir ki bu da rekabet¢i miizakerelerdeki sonugla

paralellik gostermektedir.

Onceki bulgularda da bahsedildigi iizere, deneylere katilan taraflarin genel olarak
rekabetci bir beklenti ile miizakereye girmeleri onlarin miizakere esnasinda gercekei
olmayan veya agresif ilk teklif yapmalarina sebep olabilmektedir. Bu durum miizakere
aragtirmalarinda da sikca goriilen “kancalama” etkisi sebebiyle miizakerecinin daha
yiiksek objektif ve 6znel sonuglar elde etmesine sebep verirken, karsi tarafta 6znel
sonuglarin daha diisiik olmasina sebebiyet verebilmektedir. Bu duruma bir istisna
isbirlik¢i miizakerelerde (sadece Erkek-Erkek miizakerelerde tespit edilmistir), saticinin
ilk teklif miktar1 ve kendi 6znel sonuglar1 arasinda ters yonlii bir iligki oldugudur. Bu
bulguyu rekabet¢i beklenti ile miizakereye giren saticinin daha sonra agresif olmasi
sonucu kars1 tarafin da rekabetci davranarak kendisinin de tatmin duygulan diisiik sekilde

miizakereyi sonlandirdigi yorumu yapilabilir.

6.2.6. Dogum Sirasi ve Kardes Sayisi:
Aragtirma sonuglar1 katilimeilarin dogum sirasi ve kardes sayisi 6zelliklerinin miizakere
sonuclarina 6nemli etkileri oldugunu ortaya koymustur. Bu bulgular literatiirde miizakere

baglaminda ilk defa bir deneysel arastirma ile ortaya konulmustur.

Genel rekabetgi miizakere deneylerinin sonuglara bakildiginda, “Ug’ten fazla kardesim
var — ikinci biliylik benim” ve “ortancayim” kategorisindeki katilimcilarin diger
katilimcilara gore ortalama daha yiiksek objektif sonuglar elde ettikleri goriilmiistiir ve
sonuclar ANOVA analizleriyle istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. Arastirmanin bir
kisit1 olarak yorumlanabilecek bir unsur olarak elde edilen 6rneklem igerisinde c¢ok
kardesli (6zellikle ii¢ ve daha fazla kardesli) ailelerde biiylimiis katilimcilarin sayisal
olarak az olmasi, dogum sirast bagimsiz degiskeni agisindan miizakere sonuclarinin
analizinde kisith ¢iktilar sunmustur. Fakat ozellikle ticten fazla kardes igerisinde ikinci

bliyiilk dogum sirasinda olan katilimcilarin o6zellikle tiim diger dogum sirasindaki
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katilimcilara gore daha yiiksek rekabetgi objektif sonuglar elde etmesi kayda deger bir
bulgudur.

Dogum sirast yaninda kardes sayist degiskeni ile yapilan analizlerde de benzer sonuglar
elde edilmistir. Ug ve iistii kardes sayisina sahip katilimcilarin rekabetci miizakerelerde
kendilerine daha fazla objektif sonu¢ elde ettikleri ¢oklu regresyon analizlerinde de

onemli bir etken olarak ortaya ¢ikmistir.

Buna karsin rekabet¢i miizakerelerde ii¢ ve istii kardes sayisina sahip katilimcilarin

miizakeredeki tatmin duygularinin (6znel sonug) diger kardes sayisi kategorilerindeki

katilimcilardan daha diisiik oldugu saptanmistir. Bu durum 6zellikle Erkek-Erkek
miizakerelerde goze ¢arpmaktadir. Bu sonuclar toplu olarak su sekilde yorumlanabilir:

e Kalabalik kardesli bir ailede biiylimiis bireyler dogasi geregi kiigiik yastan itibaren
kisith kaynaklarin paylasimi agisindan diger kardesleriyle bir rekabet igerisinde
olacagindan bu kaynaklarin paylasimi icin ige yarayan metotlar1 deneyimleyerek
O0grenmis olmasi1 miizakerelerde daha basarili sonuglar elde etmesine sebep veriyor
olabilir.

e Dogum sirasi agisindan ikinci biiylik kardesin daha basarili sonuglar elde etmesi de
biiylik kardesin davranislarin1 da gozlemleyerek olast hatalar konusunda kendisini
egitebilmesi bu bireylerin miizakerede tutarli sekilde daha basarili sonuglar elde
etmelerini sagliyor olabilir.

e Yetistigi ortamda pek cok rekabetci miizakerelere girmis bireyler, elde edilebilecek
sonuclarin “daha da iyi olabilirdi” diislincesi ile tatmin seviyeleri konusunda

kendilerine daha kit puan veriyor olabilirler.

Kardes sayisinin isbirlikgi miizakerelerdeki etkisi 0znel sonuglarda kendisini
gostermezken, objektif sonucglar agisindan farkli bir sonug¢ ortaya ¢ikmaktadir. Satici
tarafindaki miizakerecinin ii¢ ve iistii kardes sayisina sahip olmasi, karsi taraftaki
miizakerecinin objektif sonucunu pozitif yonde etkilemektedir. Bu sonug ¢oklu regresyon
analizlerinde isbirlik¢i miizakerelerde taraflarin elde ettikleri toplam puana ve aym
zamanda da optimum puana erigilmesi agisinda pozitif bir etkiye sahip oldugu

goriilmiistiir. Muhtemelen ¢ok kardesli ailelerde biiyiimiis katilimcilar isbirlikgilik
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firsatlarim1 daha iyi gozlemleyerek bu tiir miizakerelerde de kazan-kazan sonuglara
ulagsmada daha tutarli olabilmektedirler. Bu tiir katilimcilarin hem rekabet¢i hem de
isbirlik¢i miizakerelerde etkili olabilmeleri literatiir ve is diinyasi agisindan énemli bir
bulgudur.
6.2.7. Coklu Zeka Seviyeleri:

Bu aragtirma miizakere bilimsel literatiiriinde ¢oklu zeka tiiriinliin miizakere performansi
tizerindeki etkilerini ortaya koyan ilk akademik arastirma olmustur. Sonuclara genel
olarak bakildiginda ¢oklu zeka tiirlerinin miizakere performansina etkisine objektif ve

0znel sonuclar acisindan ayr1 ayr1 bakmak faydali olacaktir.

Objektif sonuglara bakildiginda ¢oklu zeka tiirlerinden “Mantiksal” ve “Kisileraras1”
zeka tiirleri miizakere sonuclar {izerinde etkileriyle 6ne ¢ikmaktadirlar. Mantiksal zeka
rekabetci miizakerelerde 6ne ¢ikmaktayken Kisilerarasi zeka isbirlik¢i miizakerelerde
etkili olmaktadir. Tek unsurlu bir konuyu (genellikle maas, fiyat vb.) konular1 miizakere
etmeye calistiklar i¢in ve mantiksal zekasi iy1 seviyede olan bireyler bu gibi durumlarda
daha iyi hesaplama ve akil yiirlitme kabiliyetlerine sahip olduklar1 i¢in mantiksal

zekalarini kullanarak kendilerine daha fazla deger elde etmeyi bagarabilmektedirler.

Fakat isbirlik¢i miizakerelerde mantiksal zekanin sonuglar iizerinde bir etken olarak
ortaya c¢ikmadigimi goérmekteyiz. Bunun yerine bireylerin kisilerarasi zekasi sonuglar
lizerinde etkili olmaktadr. Isbirlik¢i miizakerelerde birden ok unsur ayni1 anda miizakere
edildigi ve unsurlar arasinda taraflar arasinda deger algi farklar1 olmasi bireylerin kendi
cikarlarinin yaninda karsi tarafin da ihtiyaglarina dikkat ederek daha optimum veya
kazan-kazan sonuclar elde etme firsat1 yakalarlar. Kisileraras1 zekasi iyi olan bireyler
insanlarin duygularini, isteklerini, niyetlerini ve ruh hallerini algilama ve bunlar tizerinde
ayrim yapabilme becerisine sahiptirler. Bu beceriler onlarin igbirlikgi miizakerede

optimum sonuglara ulagmalar1 i¢in firsatlar yaratmaktadir.

Arastirmada ¢oklu regresyon modelindeki sonuglara bakildiginda objektif sonuclar ile
kisilerarasi zeka seviyesi arasinda ters yonlii bir iligki oldugu goriilmektedir. Baglangigta
bu mantiga ters bir bulgu gibi goriinse de bunun sebebinin miizakerecilerin masaya

rekabetci beklentilerle oturduklar: i¢in ve miizakere becerileri konusunda 6zellikle bir
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egitim veya derin farkindaliklari olmadigindan bu zeka seviyelerini daha ¢ok kendi
puanlarin1 yikseltme amaciyla kullandiklar distiniilmektedir (toplam miizakere
puaninda daha optimum bir sonuca ulasmaktansa). Bunun yaninda Kadin-Kadin
miizakerelerde satin alan tarafin kisilerarasi zeka seviyesinin satici tarafin optimum
sonuglariyla orta-yiiksek seviyeli pozitif yonli bir ilisgkide oldugu goriilmektedir. Bir
diger ifadeyle, kisileraras1 zekd Kadin-Kadin miizakerelerde beklenene paralel sekilde
kars1 tarafin ihtiyaclarim1 adresleyecek sekilde miizakerecilerin kazan-kazan sonuglara
ulagmasina destek olmaktadir. Bu durum kadinlarin kendi hem cinsleriyle olan igbirlik¢i

miizakerelere daha yapici yaklastiklar: konusunda ipucu da vermektedir.

Bu durumun o6zellikle rekabetci beklentilerle ile iliskili olmasini ayrica regresyon
modelinde optimum sonuglar iizerinde rekabet¢i beklentinin istatistiksel olarak anlaml
bir etken olmamasi ile de goriilmektedir. Buna ek olarak isbirlik¢i beklenti ve rekabetci
beklenti bagimsiz degiskenlerinin diizenleyici etkileri analiz edildiginde, bu etkenlerin
diizenleyiciligi ile kisileraras1 veya igsel zeka seviyelerinin optimum sonuca pozitif

sekilde etki edebildikleri de goriilmiistiir.

Bu iki zeka tiirine ek olarak Varolus¢u Zeka (Erkek-Erkek miizakerelerde) ve Gorsel
Zeka (Kadin-Kadin miizakerelerde) tiirlerinin de objektif sonuglar lizerinde etkili oldugu
goriilmektedir. Varolusgu zeka, duygusal bilginin Gtesindeki sorulari ve gercekleri
diistinme becerisini igerdigi icin bireylerin gercek ihtiyaglarin1 anlama agisindan
miizakerecilerin taraflarin ikna edilmesinde veya dogru unsurlarin pazarlik edilmesini
saglamalar1 agisindan avantajlar sundugu diisiiniilebilir. Nitekim bu zeka tiiri hem
rekabetci hem de igbirlik¢i miizakere deneylerinde objektif sonuclar lizerinde istatistiksel

olarak anlamli bir etken olarak kendini gostermistir.

Gorsel zeka, lic boyutlu bir diinyanin zihinsel bir modelini olusturma ve bu modeli
kullanarak manevra yapma ve ¢alisma yetenegidir. Bu zeka seviyesi yiiksek olan bireyler
zihinlerinde karmagsik modelleri tasarlayabilme becerileriyle yaraticilik konusunda
basarili olabilmektedir. Ozellikle isbirlik¢i miizakerelerde yaratict olmanin miizakere

performansi iizerinde yiiksek etkileri oldugu Onceki arastirmalarda ortaya konmus bir
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faktor olmast sebebi ile (Kurtzberg, 1998) bu zeka tiirliniin de miizakere sonuclarinda

etkisi onceki bulgular1 destekler niteliktedir.

Bu iki zeka tiiriiniin sadece Erkek-Erkek veya Kadin-Kadin miizakerelerde 6ne ¢ikmasi
bu unsurlarin hem cins miizakere dinamiklerde daha rahat ortaya konabilmesini tesvik
ediyor seklinde diisiiniilebilir. Onceki sosyal iletisim ve yaraticilik alanindaki arastirmalar
erkeklerin ve kadinlarin, muhtemelen cinsiyet rolii stereotiplerinin etkisiyle yaratici
kapasitelerinin kullaniminda farklilik gosterdiklerini ortaya koymuslardir (Forisha,
1978). Karsi cins ile miizakere ederken farkli faktorlerin miizakereyi etkilemesi bu zeka
tirlerinin getirdigi avantaji miizakerecilerin kullanmasina bir engel oldugu seklinde
yorum yapilabilir. Bu bulgular ilerideki arastirmalarda daha derinlemesine inceleme

yapmak i¢in aragtirmacilara firsat sunmaktadir.

Oznel sonuglar acgisindan, taraflarn "Dilsel", “Varoluscu” ve “Kisileraras1” zeka
tiirlerinin taraflarin 6znel sonuglari tizerinde etkili oldugu goriilmiistiir. Bu etki rekabet¢i
miizakere tilirlerinde goriiliirken isbirlik¢i miizakerelerde goriilmemistir. Bu durumu daha
derinlemesine analiz etme adina yapilan diizenleyici analizleri sonucunda, “Dilsel” zeka
tiiriinlin dini inang ve 6znel sonug arasinda diizenleyici bir etkiye sahip oldugu ortaya
cikmistir. Bu agidan bakildiginda isbirlik¢i miizakerelerde taraflarin zeka tiirleri diger
bireysel ozelliklerin duygusal tatmin duygular1 iizerindeki etkilerini harekete ge¢irmek
icin 6nemli bir unsur olabilecegini gostermektedir. Ayrica bu zeka tiirlerinin karsi tarafin
duygularin1 etkileyebilme firsatlar1 sundugu icin miizakereciler igin iligkilerin

gelistirilmesi agisindan 6nemli firsatlar sunabilmektedir.
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6.2.7.1. Howard Gardner’in Ongériileri ve Calisma Sonuclari:
Coklu zeka kuramini ortaya koyan Howard Gardner’in 2000 y1linda miizakere konusunun
islendigi bir konferansta verdigi roportajda hangi zeka tiirlerinin miizakere i¢in One
cikacagl hakkindaki 6n goriilerin bu arastirma ile ne denli teyit edilip edilmedigi analiz
edilmistir. Buna gore Tablo 68’de sunulan 6zet analize gére Howard Gardner’in 6n
gordiigii bes zeka tiirlerinden (Mantiksal, Kisilerarasi, Dilsel, I¢sel, Varoluscu) hepsinin

miizakere performansi iizerine etkileri arastirma ile empirik kanitlarla ortaya konmustur.

Tablo 66 — Howard Gardner’in Miizakere ve Coklu Zeka Etki Ongériilerinin Saglamasi

Zeka Tiirii  Miizakereye Etkisi Uzerine Kisa Aciklamas1  Arastirma Sonucu

Kisileraras1  Ciinkii ugrastigimiz kisileri anlamamiz Ozellikle isbirlik¢i miizakerelerde ve
gerekiyor objektif ve 6znel tiim sonuglara etkisi

tespit edilmistir.

Dilsel Ciinkii miizakerede konugma ve dinleme Ozellikle 6znel sonuglar tizerinde etkisi
becerileri 6nemlidir tespit edilmistir.

Mantiksal Ciinkii miizakerelerde belirli bir miktar manttk ~ Sadece rekabetci miizakerelerde etkisi
gerekli olabilir tespit edilmistir.

Varoluscu Bazen miizakerede ciddiye aliniyor muyum Tilim miizakere tiirlerinde etkisi tespit
algis1 olusabilir, bu sebepten egosal konular1 edilmistir.
kendi varligiyla barisik kisiler daha rahat
asabilir

icsel Ciinkii kisinin kendi ihtiyaglarini, arzularini ve  Bu ¢alismada isbirlik¢i beklenti

caligma bigimlerini bilmesi gerekir diizenleyici degiskeni lizerinden objektif

sonuca etkisi tespit edilmistir.

Gardner’in dngdérmedigi farkli bir zeka tiirii “Gorsel” zeka da ozellikle objektif sonuglar
tizerinde etkili bir unsur olarak (Kadin-Kadin miizakerelerde) arastirmada ortaya
cikmistir. En nihayetinde Gardner’in toplam 9 zeka tiirlinden 6 adetinin miizakerede bir
etkisi olmasi miizakerelerin c¢ok-disiplinli yapis1 ile oOrtiismektedir. Bazilar1 direkt
miizakere basarisini etkilerken, digerlerinin diizenleyici 6zellikleriyle miizakereye etkisi

olabilecegi ilerideki arastirmalar i¢in firsatlar olusturmaktadir.
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6.2.8. Kadin-Kadin ve Erkek-Erkek Miizakerelerle flgili Bulgular:

Arastirma deney sonuclarinin erkek-erkek veya kadin-kadin miizakereler acisindan

farklilik gosterdigi ti¢ farkli alan gbze ¢arpmaktadir:

1.

Gorsel farklilik olarak boy uzunlugu Erkek-Erkek miizakerelerde daha ¢ok rekabetgi
bir unsur olarak goriiliip avantaja devsirilmeye calisilirken bu etki kadin-kadin
miizakerelerde ¢ok daha kisithdir.

Taraflarin rekabetci beklenti seviyesinin Kadin-Kadin miizakerelerde erkek-erkek
miizakerelere gore sonuglarla daha yiiksek bir iliskiye sahip oldugunu goriilmiistiir.
Miizakerede paylasilacak veya karar verilecek tek bir unsurun oldugu durumlarda
kadin-kadin ¢catisma durumlari muhtemelen kadinlarin annelik iggiidiilerini tetikleyip
daha agresif olmalarina sebep veriyor olabilir ve bu durum deneyler esnasinda sikc¢a
ozellikle kadinlar arasinda karsilagilan basarisizlikla sonu¢lanan miizakere sayisinin
coklugunu da agiklayabilir.

Sosyo-ekonomik seviyenin hemcinsler arasi miizakere sonuclarinda 6nemli rol
oynadigim1 gostermektedir. Kadin-Kadin rekabet¢i miizakerelerde, saticinin gelir
seviyesi alicinin tatminini anlamli sekilde etkilerken, isbirlik¢i miizakerelerde
saticinin  sosyo-ekonomik seviyesi arttikca sonuglar optimuma (kazan-kazan)
yaklagmaktadir. Erkek-Erkek rekabet¢i miizakerelerde, sosyo-ekonomik seviyenin
tatmin duygulariyla diisiik seviyede pozitif iliskisi vardir.

Coklu zeka seviyelerinin miizakere sonuglari iizerinde de erkek-erkek ve kadin-kadin
miizakereler acisindan farkliliklar goéze ¢arpmaktadir. Erkek-erkek miizakerelerde
varoluscu zeka ve dilsel zeka seviyeleri sonuclar {lizerinde etkili olabilirken gorsel
zeka tiriiniin kadin-kadin miizakerelerde sonuglara etkisi goriilmiistiir. Sosyal
normlar acisindan erkekler arasi iletisimde iknay1 daha sik kullanmaya alisik olmalar1
(Harper, 1998) kendi hemcinsleri ile miizakerelere dilsel ve varoluscu zekalarin1 daha
rahat 6n plana ¢ikarabilmeleri icin bir imkan sagliyor olabilir. Ayn1 sekilde karsi
cinsle olusabilecek sosyal normlarin baskis1 yok iken yaraticiliga destek veren gorsel

zeka tiirli de kadin-kadin miizakerelerde kendini gosteriyor olabilir.

Miizakerelerde taraflarin cinsiyet uyumunun (yani erkeklerin erkeklerle ve kadinlarin

kadinlarla yaptig1 miizakereler) miizakere sonuglarina etkisi, sosyal psikoloji ve isletme
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literatlirtinde 6nemli bir konudur. Bu dinamik, cinsiyet rolleri, iletisim tarzlari1 ve sosyal
beklentilerle yakindan iliskilidir. Ornegin, benzer cinsiyetten kisiler arasinda, paylasilan
sosyal ve kiiltiirel normlar etkili iletisimi ve ortak anlayis1 kolaylastirabilir. Ancak, bu
ayni zamanda rekabetci davranislar: ve karsilikli sert pazarlik taktiklerini de tetikleyebilir.
Bu sebepten bireysel farkliliklar, 6zgiiven diizeyleri ve risk alma egilimleri gibi faktorler

de miizakere siirecini ve sonuglarini etkileyebilir.

6.3.Sonug:
Miizakereciler, daha basarili olabilmek i¢in kendi sezgisel yanilgilarini ve diger taraflarin
"Ongorilebilir mantiksizliklarii" nasil tahmin edeceklerini ve hesaba katacaklarini
ogrenmek zorundadirlar. Bunun igin ikili veya daha ¢ok tarafli bir miizakereye katilan
taraflarin (kendileri dahil) bireysel farkliliklarinin miizakereye olan etkilerini anlamalari
onem arz etmektedir. Bu arastirmadaki bulgular miizakerecilerin bu alandaki bilgi
dagarcigin1 artirmak i¢in 6nemli ipuglari sunmaktadir. Bu arastirmanin sonuglari su

sekildedir:

1. Boyuzunlugu farkinin artmasi Erkek-Erkek miizakerelerde boyu uzun miizakerecinin
daha rekabet¢i davranmasina ve miizakerede daha ¢ok deger elde etmesini
saglayabilmektedir. Fakat bu durum igbirlik¢i miizakerelerde kazan-kazan sonuclari
elde etmenin Oniine bir engel olmakta veya etkisi bulunmamaktadir. Boy farkinin
olast gorsel algi ve etkilerinden korunmak i¢in miizakereciler stratejiler

gelistirmelidirler.

2. Ug veya daha fazla kardese sahip miizakereciler hem rekabetci hem de isbirlikgi
miizakerelerde daha diisiik sayida kardes sayisina sahip miizakerecilere gore daha
etkili olabilmektedirler. Isletmeler kendi adlarmma miizakere eden galisanlarmimn
0zgegmislerini gdz oniinde bulundurarak yapacaklar1 gérevlendirmelerde daha etkili
olabilirler ve/veya miizakerede karsi taraf ile edinebilecek istihbarata gore miizakere
stratejileri gelistirebilirler. Akademik diinyada ise ¢ok kardesli ailelerde yetismis
bireylerin hangi davraniglar sergileyerek daha basarili olduklari arastirilip bu konuda

genel olarak miizakerecilerin kendilerini gelistirme imkani ortaya ¢ikarilabilir.
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3. Coklu zeka tiirlerinden miizakerecilerin “Mantiksal” ve “Kisileraras1” zeka seviyeleri
miizakere sonuglari iizerinde etkileriyle 6ne ¢ikmaktadirlar. Mantiksal zeka sadece
rekabet¢i miizakerelerde 6ne ¢ikmaktayken Kisilerarasi zeka igbirlik¢i miizakerelerde
etkili olmaktadir. Bunun yaninda “Varoluscu, Dilsel ve Kisileraras1 Zeka” tiirleri kars1
tarafin 6znel sonuclarini etkileyebilmektedir. Bu zeka tiirlerini igletmeler insan
kaynaklar1 planlamasinda ve dogru miizakere ekipleri belirlenmesinde kullanabilirler.
Tim zeka tiirlerinin miizakere {izerindeki etkileri daha derinlemesine arastirma

firsatlar1 sunmaktadir.

4. Miizakerecilerin dini inang seviyeleri taraflarin 6znel sonuglar1 iizerinde orta derece
etkili olmaktadir. Bu etki Ozellikle “iliskisel ve siire¢sel” 6znel sonuclar iizerinde
etkilidir. Miizakere eden taraflarin dini inang¢lar1 hakkinda 6nden bilgi sahibi olmak
isletmelere avantajlar saglayabilir. Bu bulgular bireylerin kendi farkindaliklarini
artirarak, dini inanci olmayan birisinin olanlara gore miizakereden daha diisiik 6znel

sonuglarla ayrilma riski tasidiklarin1 anlamalar1 agisindan faydali olacaktir.

5. Taraflarin planladig1 ilk teklif miktarinin genel olarak miizakerelerin tiim
sonuclarinda anlamli etkiye sahip oldugu goriilmiistiir. Bu agidan yapacaklari ilk
teklif miktarin1 miizakerecilerin dogru planlayarak miizakerelere yaklasmalar1 tavsiye
edilir. Bu ilk teklif miktarinin gergek¢i olmamasi, karsi tarafin 6znel degerleri
tizerinde (aragsal, siirecsel ve iliskisel) negatif etkili olabilmektedir ve paydaslariyla
uzun soluklu iliskiler gelistirmek isteyen igletmeler i¢in dikkat edilmesi gerek bir

unsur olarak 6ne ¢ikmaktadir.

Miizakereciler genel olarak rekabet¢i beklenti ile miizakerelere girmektedirler. Bu da
onlarin kendi kazanglarima odaklanmasina ve kazan-kazan anlagsmalar yapmalarim
engellemektedir. Isbirlik¢i beklentiye sahip olma durumu daha az siklikla gériilse de
kazan-kazan firsati olan miizakerelerde optimum sonuca ulasmak i¢in etkisi
bulunmaktadir. Miizakerecilerin egitim ile rekabet¢i beklentilerinin hangi tiir
miizakerelerde torplilenmesi gerektigiyle ilgili farkindaliklarinin artirilmasi faydali

olacaktir.
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6.4.Arastirmanin Katkilar1 ve Oneriler:
Arastirma kapsamindaki bireysel farklilik bagimsiz degiskenlerinin toplu olarak
miizakere sonuglar1 iizerindeki etkilerini inceleyen arastirma modeli istatistiksel olarak
anlamli sonuglar vermistir. Bu sonuglara gore arastirma modeli %28’lere kadar yiikselen
bir oranda miizakerede 6znel ve objektif sonuglarin tizerindeki etkiyi agiklayabilme etkisi
oldugu goriilmiistiir. Bu bulgu hem literatiire hem de akademik diinyaya girilen
miizakerelerin sonuglarin1 tahminlemek ve miizakerede daha kontrollii ilerlemek ig¢in

onemli ipuclar1 verecektir.

6.4.1. isletmelere Yararlar::
Is diinyasinda bu bulgular, isletmenin girecegi miizakere siireglerinin tasarimi icin Snemli
ipuclar1 saglamaktadir. Oncelikle, isletmeyi temsilen miizakere eden calisanlarinin
aragtirma bulgulariyla ilgili demografik ve ¢oklu zeka seviyelerini 6l¢iimlemeleri tavsiye
edilir. Calisanlarin bireysel farkliliklarinin miizakere konusunda istem dis1 dahi olsa
etkileri olabilecegi hakkinda egitimler verilmelidir. Ayrica kendi ¢oklu zeka seviyeleri
hakkinda bilgi sahibi olan c¢alisanlar ve isletmeler, kendileri ve sirket acisindan dogru
pozisyonlarda goérevlendirilmeleri ve bu bilgileri stratejik olarak miizakerelerinde nasil

kullanabilecekleri agisindan g6z agici ipuglari verecektir.

Miizakere siireclerinin gerceklestirilecegi fiziksel ortamlarin dikkatlice diizenlenmesi
bu agidan énemli olacaktir. Ornegin, miizakere masalar1 ve sandalyeler, katilimcilarin
boy farkini minimize edecek sekilde ayarlanabilir. Bu diizenleme, miizakere sonuglarini
olumlu yonde etkileyebilir. Ayrica, miizakere egitim programlarina, katilimcilarin
fiziksel goriiniimlerinin algilar1 ve miizakere sonuclar iizerindeki etkileri hakkinda bilgi

ve farkindalik ekleme Onerisi yapilabilir.

Is diinyasinda, miizakerecilerin ilk teklif stratejilerinin, miizakere sonuglar1 {izerindeki
etkisinin bilincinde olmalar1 ve bu durumu miizakere hazirliklarina dahil etmeleri 6nerilir.
Ozellikle rekabetgi ortamlarda ve cinsiyet dinamiklerinin etkili oldugu durumlarda bu
durum daha da 6nem kazanmaktadir. Tam tersi karsi1 tarafin agresif ilk tekliflerine karsi

da isletmeler ve miizakereciler dogru karsi teklif stratejilerini onden hazirlamalidirlar.
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Sosyo ekonomik seviye, taraflarin dindarlik seviyeleri ve kardes sayilarinin miizakere
sonuclarina etkileri géz Oniine alindiginda, bu noktada isletmelerin karsi tarafin
miizakerecileri hakkinda miimkiin oldugunca ¢ok istihbarat toplayarak miizakerelerine
hazirlanmalar1 tavsiye edilir. Sosyo ekonomik seviye (6zellikle egitim seviyesi ve/veya
gelir seviyesi), dini inanglara kars1 hassasiyet ve kardes sayilar1 kurulacak ve isletmeyi
temsil edecek miizakerecilerin se¢ciminde dogru adaylarin ekibe dahil edilmesi agisindan

onemli olacaktir.

Ayn1 zamanda kritik miizakere pozisyonlarma yerlestirilen calisanlarin kalabalik
ailelerde yetismis veya yetismemis olmalarinin onlara sagladigi olast avantajlar hakkinda
bilgilendirilmeleri daha hazirlikli olmalari i¢in faydali olacaktir. Son olarak Erkek-Erkek
veya Kadin-Kadin miizakerelere girilmesi durumunda bireysel farkliliklarin daha az veya
cok siddette etki yapabilecegi goz 6niinde bulundurulmalidir. Ornegin isbirlikgi firsatlarin

daha ¢ok oldugu miizakerelerde ekipte kadinlarin da yer almasi faydali olacaktir.

Emlak alig verisi gibi tek unsurlu ve rekabetci miizakere durumlarinda isletmelerde
kardes sayis1 yiiksek ve mantiksal zekas1 yliksek ¢alisanlarin gorevlendirilmesi avantajlar
saglayabilir. Bunun yaninda karmasik sézlesmeleri iceren ve uzun soluklu iligkilerin
mevzu bahis olacagi anlagsmalarda kargi tarafin sosyo-ekonomik seviyesi de géz oniinde
aliarak calisanlarin gorevlendirilmeleri yapilabilir. Miizakereye karsi tarafin {ist seviye
yonetiminin katilmas1 durumunda bunu dengeleyecek ekiplerle miizakereye gidilmesi
olas1 dezavantajlar1 engelleyecektir. Bu tiir miizakerelerde kigilerarasi zeka seviyesi
ylksek katilimcilarin toplantilara liderlik yapmasi kazan-kazan anlagmalar icin firsatlar
sunacaktir. Aym1 zamanda da bu tiir dogru ekipler ile onemli miisterilerin veya
tedarik¢ilerin miizakere masasindan daha tatmin ayrilarak uzun soluklu iliskilerin
olusturulmasina ve gelecekteki miizakereler i¢in iyi bir baz olusturulmasi garanti altina

alinabilir.

Bu bilgiler 1s18inda isletmelerin dikkat etmeleri gereken bir konu da miizakerecilerin
kendilerine avantaj saglayan konular acisindan yanlis varsayimlarla hareket etmeleridir.
Ozellikle rekabetci beklenti ile isbirlik¢i firsatlarin kagma olasilign miizakereciler

tarafindan iyi anlagilmalidir. Aslinda dogru davranislar1 sergilemeyen ve hatali miizakere
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taktikleriyle ilerleyen bir miizakereci, gereksiz bir 6zgiiven ile miizakere masasinda ben
dogruyu yaptim diye ayrilirken aslinda karsi tarafta negatif bir algi olusturmus olabilir.
Bu da bize miizakere becerileri egitiminin ne denli énemli bir unsur oldugunu ve
isletmelerin calisanlarina bu beceriyi kazandirmak i¢in yatirim yapmalarinin dnemini

gostermektedir.

Son olarak arastirma, bir miizakerede kisileraras1 zekasi1 kuvvetli bireyler ile onlarin ve
karsilarindakilerin kardes sayisi, SES, dini inan¢ ve miizakerelerle ilgili beklentileri ile
taraflarin miizakerede elde edecekleri tatmin duygusu arasinda saglam bir korelasyon ve
etkide oldugunu gostermektedir. Gelecekteki etkilesim gerektiren baglamlarda (6rnegin,
tekrar ¢alisilacak bir miisteri veya tedarikgi), aragsal sonucglar basar1 gdstergelerinden
sadece biridir ve bagkalarina olumlu bir ruh hali asilayabilme yetenegi dnemli sosyal
sonuglara yol acabilecek bir beceridir. Bu tiir sonuglar elde etmek isteyen taraflar, dogru

egitimden ge¢mis ve hedeflere uygun profildeki miizakerecileri istihdam etmelidirler.

6.4.2. Literatiire Katkilari:
Bir liderin etkililiginin kritik bir belirleyicisi, organizasyon i¢inde kisith kaynaklari
basariyla saglama, fikirleri satma ve stratejiyi uygulama yetenegidir (Kray & Haselhuhn,
2009). Miizakere, bu onemli sonuglara ulagmak i¢in yaygin olarak kullanilan bir aragtir
ve bu nedenle liderlik literatiirii, yoneticilerin diger insanlarla miizakere etme yeteneginin
onemini vurgulamistir. Orne@in, mevcut arastirmalar, yoneticilerin akranlariyla,
tistleriyle ve astlariyla miizakere etme yeteneginin (Watson & Hoffman, 1996) yani sira
liderlerin diger liderlerle miizakere etme yeteneginin (6rnegin, TMT'lerde; Edmondson,
Roberto & Watkins, 2003) dnemini belirtmistir. Miizakere becerisinin organizasyonel
sonuclar acisindan 6nemli olmasi nedeniyle, onemli bir literatiir, basarili miizakere

performansinin siiriiciilerini belirlemeye ¢aligmigtir (Thompson, Wang & Gunia, 2010).

Bu miizakere arastirmalarinin  biiyiik bir kismi, miizakereciler tarafindan
gercgeklestirilebilecek belirli davraniglara odaklanmistir, 6rnegin soru sorma, saldirgan ilk
tekliflerde bulunma veya karsi tarafin taklidini yapma gibi (Galinsky & Mussweiler,
2001; Maddux, Mullen & Galinsky, 2008; Thompson, 1991). Bireysel ve ortak sonuglari
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etkileyebilecek duragan o&zelliklere, psikolojik veya fiziksel, ¢ok daha az dikkat

edilmistir.

Yukarida bahsedilen akima karsin bu ¢caligma 2015 yilindan bu yana bireysel farkliliklarin
miizakere siire¢ ve sonuglariyla ilgili yapilan aragtirmalarla ilgili momentuma yeni
bireysel farklilik alanlarinin arastirilmasiyla 6nemli katkilar sunmustur. Bu alanda
olusmaya baglayan bir teorik altyap1 i¢in literatiirde daha 6nce incelenmemis degiskenler

ile katk1 saglanmistir.

Bu bulgular, miizakere stratejilerinin gelistirilmesine ve egitim programlarinin
zenginlestirilmesine katkida bulunabilir. Miizakere siireclerinde boy farkinin, sosyo-
ekonomik farklarin ve coklu zeka tiirlerinin etkisi, karsilikli algilamalar ve kisilerarasi
dinamikler agisindan daha derinlemesine incelenmeli ve bu konuda farkindalik
yaratilmalidir. Boylece, miizakereciler arasindaki potansiyel onyargilarin {istesinden

gelinerek, daha adil ve etkili miizakere sonuglarina ulasilabilir.

Boy farki ile ilgili bulgular, daha 6nceki literatiirde bu tiir fiziki 6zelliklerin miizakereye
olan etkileriyle beraber degerlendirildiginde, miizakerede dis goriiniis veya taraflarin
birbirleriyle ilgili gorsel etkilerinin miizakere {izerindeki etkileriyle ilgili teorik bir alt-
yapinin olustuguyla ilgili bir gosterge oldugu yorumu yapilabilir. Miizakere lizerindeki
en One ¢ikan gorsel etkilerin toplu sekilde incelenmesi miizakere aragtirma literatiiriine
fayda saglayacaktir. Nitekim bireysel farkliliklarin miizakereciler iizerinde karmasik
etkilerini iligkisel siire¢ modeli ile tanimlamaya calisan bir aragtirmada gorsel etkilerin
onemli bir unsur oldugunu ve bu unsurun miizakerecilerin taraflarini belirlemesinden
beklentilerinin gekillendirilmesine kadar pek ¢ok etkiye sahip olabilecegi ortaya
konmustur (Elfenbein vd., 2021).

Bu caligma ayrica miizakere alaninda deneysel olarak gerceklestirilen ender bir aragtirma
olmustur. Ozellikle Tiirkce literatiire kazandirilan Miizakerede Oznel Deger Envanteri
(MODE) &lgegi ile ilerleyen dénemde miizakere alanindaki arastirmalarin Tiirkiye’de
artisina destek olunacagi diisiiniilmektedir. Bu 6lgek ile sadece miizakerenin objektif

nesnel sonuglar1 hakkinda degil, miizakerecilerin genel tatmin duygulari hakkinda da
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arastirmalar ve teorik calismalar gergeklestirilebilir. Buna ek olarak arastirma bulgulari,
Tiirkiye’de oldukca cok kisith sayida Isletme Fakiilteleri’nin miifredatinda bulunan
miizakere becerileri derslerinin artisi icin de bir imkan saglayabilir. Bireysel farkliliklarin
miizakereye etkisi ile liniversitelerde miizakere miifredatlar1 6grencilerin is hayatlarinda

(ve elbette 6zel hayatlarinda) uygulamaya alabilecekleri bilgileri edinebilirler.

Aragtirma zeka tiirlerinin miizakere objektif ve 6znel sonuglari iizerindeki etkilerine 151k
tutmaktadir ve farkli zeka tiirlerinin miizakere dinamiklerinde nasil rol oynadigini
anlamak icin yeni arastirma alanlar1 sunmaktadir. Miizakerede siklikla arastirilmis bir
konu olan kisilik 6zelliklerinin pek ¢ok farkli 6lgek ve yaklagimlari bulunmaktadir. Coklu
zeka ise tek bir yaklagim ile bireyin pek ¢ok 6zelligini ayn1 anda degerlendirme firsati
sunmaktadir. Literatiirde genel bir miizakere teorisiyle ilgili arastirmalar bireysel
farkliliklarin ¢ok c¢esitli ve fazla olmasi sebebi ile tam netlik kazanmamustir. Fakat coklu
zeka tiirleri sonuglar iizerinde etki oranlarinin yiiksek olmasi ile bu alandaki teorik

gelismeler i¢in daha dogru bir yaklagim olabilir.

Bu analizler, rekabet¢i ve igbirlik¢i miizakere siireclerinde zeka tiirlerinin 6nemli rol
oynadigini ve bu bilginin hem akademik arastirmalar hem de is pratikleri i¢in faydali
olabilecegini gostermektedir. Aragtirmanin faydalar1 ayrica 6zet olarak Sekil 26’da
verilmistir.
6.4.3. Miizakere Egitmenleri icin Oneriler:

Arastirmadaki degiskenlerin kategoriler arasindaki bulgularin etkileri biiyiik oOlcilide
farklilik gosterir. Ancak, miizakere performansinin en giiclii ve giivenilir 6ngoriiciileri
hakkinda net ve iyimser bir sonu¢ ortaya ¢cikmaktadir; o da miizakerelerle ilgili olumlu
beklenti ve inanglara sahip olmak, literatiirdeki aragtirmalarda oldugu gibi bu arastirmada
da en iyi ve tekrarlanabilir miizakere sonuclarini etkileyen faktdrler oldugu ortaya
cikmistir. Bu faktorler boy uzunlugu veya sosyo-ekonomik seviye gibi degistirilmesi
daha gii¢ faktorlere gore bireylerin daha kolaylikla etkileyebilecekleri ve egitimlerde de

ozellikle islenebilecek bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Bu, miizakereciler i¢in degisimin kolay oldugu anlamina gelmez; tutumlar1 degistirmek,

bir karar vermek kadar basit degildir. Kendi ¢ikarlarin1 savunmada rahatlik ve giiveni
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artirmak i¢in yeni zihinsel gerceveler ve aliskanliklar gerekmektedir. Miizakere egitimi
yapan egitimciler, bu tutumlar1 etkilemeyi amaglayan etkinlikler gelistirmelidirler.
Popiiler egitimler genellikle rol oynama egzersizleriyle deneyimsel Ogrenmeyi
birlestirerek rahatligi artirmak ve kaygiy1 azaltmak icin deneyim saglar. Miizakere
konusunda egitim alacak kisiler bu bireysel farkliliklarin kendilerine dezavantaj olacagini
bilerek egitimlerin basinda gergin olabilirler. Egitmenler bu agidan ancak giivenli bir

ortamda pratik yapmanin eglenceli oldugunu katilimcilarina bildirmelidirler.

Bu deneyimler daha fazla rahatlik seviyesine ve yaptiklarinin uygun oldugu hissine geri
donebilir. Degismesi daha az miimkiin olan bireysel farkliliklara bakarak miizakere
sonuglarini iyilestirme konusunda ek bir i¢gorii sunar. Bunu yaparken, bir durum ve bir
ozellik arasindaki farki vurgulamak 6nemlidir. Bir durum, bir anda nasil davrandigimiz
veya hissettigimizdir, bir 0Ozellik ise genel olarak nasil davrandigimiz veya

hissettigimizdir (McCrae ve Costa, 1987).

Ornegin, herkes yabancilarla konusabilir, ancak disadoniik insanlar bunu tutarli bir
sekilde yapar. Ozellikler degismesi zor olabilir, ancak kader degildir; cikarlar bunu
gerektirdiginde davraniglarimizi tipik olanlardan degistirebiliriz. Bu anlamda,
motivasyonlar ve kisilik ozellikleri bizi etkileyebilir, ancak durumlar daha cok

kontroliimiiz altindadir.

Ikinci olarak, insanlar kendilerini rahat hissettikleri durumlara ydnelmeye calisabilir.
Dimotakis vd. (2012), anlasmazlik yasayan insanlarin giiclii rekabet¢i durumlarda daha
rahat oldugunu, uyumlu insanlarin ise isbirligi potansiyeline sahip durumlarda daha rahat

oldugunu bulmustur.

Kisi durum uyumunun, bir kisinin bir is roliinde basarisiz olabilecegi ancak baska birinde
biiylik basar1 saglayabilecegi seklindeki aciklamasi gii¢lii olmustur (Kristof-Brown ve
Guay, 2011). Insanlar, kendilerine uygun olan tiirden durumlarda genellikle en mutlu
olurlar (Diener, Larsen ve Emmons, 1984), miizakere de bundan farkli olmamalidir.
Formal egitim programlarinda, egitmenler genellikle gii¢lii yonler ve zayifliklar hakkinda

geri bildirim saglar ve miizakereciler uygun rollerde yer almaktan fayda saglayabilirler.
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Sekil 25 — Arastirmamn Literatiir, is Diinyas: ve Egitimcilere Olan Katkisinin Ozeti

6.5.Gelecekteki Arastirmalar i¢in Oneriler:
Bu arastirmada miizakeredeki objektif sonu¢ yaninda subjektif sonu¢ da dlgiimlenerek
hangi bireysel farkliliklarca etkilendigi arastirilmistir. Bu agidan ilerideki arastirmalar
subjektif deger ve onun alt faktorleri (Aragsal, Bireysel, Siiregsel ve Iliskisel) ile hangi
bireysel farklilarin etkileri tekrar eden miizakerelerde (ayni kisi ile) ne dlgiide etkili
olabilir, arastirmaya acik bir alandir. Ornegin, is hayatinda bir satis eleman, bir isletmeye
satig yapamasa bile, girdigi miizakerede karsi tarafta biraktig1 6znel deger veya genel
tatmin ile gelecekteki miizakerelerinin bagarisi i¢in bir platform olusturabilecegini
diistinlir isek, bu 6znel degerin hangi faktorlerce etkilendiginin daha detayli ortaya

konabilmesi 6nem arz edecektir.

Aragtirmadaki miizakere deneylerinde 6zellikle gbze carpan bir yan bulgu da Kadin-
Kadin miizakereciler arasinda yapilan rekabet¢i miizakerelerin, Erkek-Erkek arasinda
yapilan miizakerelere gore ¢ok daha yiliksek bir oranda basarisizlikla veya c¢ikmaza
girmekle sonuglandigr gozlemlenmistir. Bu sekilde sonuglanan deneyler aragtirma
kapsaminda analiz edilmesi miimkiin olmadig1 i¢in arastirma analizlerinin diginda

tutulmustur. Kadinlarin girdigi tek-degiskenli rekabet¢i miizakerelerde neden bu tiir bir
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cikmaza girildigi konusu miizakere konusundaki bilimsel arastirmalara yon

gosterebilecek bir nitelikte olabilir.

Coklu-zeka tiirlerinin etkilerinin miizakere siirecinde kendisini nasil ortaya koydugunu,
yani belirli bir zeka tiirtindeki bireylerin hangi miizakere davraniglarini sergileyerek daha
etkili sonuglar aldiginin gozlemlenmesi, miizakere alaninda becerilerini gelistirmek
isteyen bireyler i¢in aydinlatict olacaktir. Miizakerecilerin ¢oklu zeka kombinasyonlari
da gene arastirmaya muhtag bir alandir. Ornegin Kisilerarasi ve Mantiksal zeka tiirii 6ne
c¢ikan bir miizakerecinin hangi tiir ¢coklu-zeka kombinasyonuna sahip miizakereciler ile
eslesmesi durumunda daha yiiksek kazancli (her iki taraf i¢in) anlagsmalar saglanabilir gibi

sorular daha da aydinlik kazanabilir.

Dini inan¢ acisindan ise, genel olarak dini inanci yiiksek kigiler arasi yapilan
miizakerelerde elde edilen sonuglarin optimumdan ne kadar uzakta kaldigi ve dini inancin
Oznel sonuglar iizerindeki etkisinin dini inanci diisiik ve yliksek taraflar arasindaki
miizakerelerde nasil etkilendiginin  arastirilmas1  literatiire  faydali  olacagi

distiniilmektedir.

Bireysel farkliliklarin miizakere performansi tizerindeki etkileri kiiltiirel baglamdan ayr1
diistiniilemez. Bu farkliliklarin Tiirk kiltiirinden farkli kiiltiirlerde de benzer etkileri

gosterip gostermediginin arastirilmasi sonuglarin teyidi agisindan 6nem teskil edecektir.

Bu arastirmada daha once literatiirde aragtirilmamis bireysel farkliliklar incelenmistir. Bu
arastirmadaki bulgular fakli bireysel farkliliklar ile arastirilip etkileri daha genel bir

yelpazede degerlendirilmeye muhtactir.

6.6.Calismanin Kisitlar1 ve Varsayimlari:
Arastirmada kilo ve VKI degiskeni ile ilgili veriler genellikle 6grencilerden yani homojen
bir yapidan alindig1 i¢in ve bu yas grubunda bireylerin kilolar1 birbirine yakin olmasindan
dolay1 bu alandaki sonuglar i¢in yeterli 6rneklem yakalanmamis olabilir ve bu sebepten
bu degiskenlerle ilgili hipotezlerin daha genis bir 6rneklem ile tekrar incelenmesi faydali

olabilir. Buna ek olarak elde edilen verilerin katilimcinin beyanina dayali olarak analiz
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edilmesi deneylerde kolaylik saglamasi sebebiyle tercih edilmistir. Bireyler agisindan kilo
ve boy gibi kisisel fiziksel 6zelliklerin bizzat 6l¢iim yapilmadan alinmasi verinin 100%

dogrulugu agisinda bir kisit olusturabilmektedir.

Benzer sekilde bireylerin baskin ¢oklu zeka tiirleri ve dogum siralar kategorik verileri ile
miizakere sonuglar1t acisindan farkliliklar bulunmamistir. Bu da her tiir baskin zeka
tirliyle ve/veya dogum sirasiyla ilgili genel popiilasyonda yeterince veri elde
edilememesinden kaynaklanmis olabilir. Baz1 zeka tiirleri ve dogum siralar1i Tiirk
popiilasyonunda daha az olmas1 da bu duruma etki yapabilir. Bu sebepten daha genis bir

orneklem ile sonuglarin teyit edilmesi faydali olacaktir.

Miizakere deneylerinde secilen katilimcilar genel olarak formal bir miizakere becerileri
egitiminden ge¢memis katilimcilardan segilmistir. Bu durum ortaya ¢ikan sonuglar
tizerinde etkili olmus olabilir. Bu sebepten ayni deneylerin formal bir miizakere
egitiminden ge¢mis bireyler i¢in de tekrarlanmasi, elde edilen sonuglarin etkilerinin

degerlendirilmesi i¢in faydali olacaktir.

Kullanilan Coklu zeka 6l¢eginin (McClellan ve Conti, 2008) Tiirk¢e’ye uyarlamasi
(Babacan ve Dilci, 2012) ile bu arastirmada 6l¢ek iistiinde gergeklestirilen giivenirlik ve
gecerlilik sonuglart arasinda 6nemli farkli bulgular elde edilmistir. Bu sebepten 6l¢egin
bu arastirmada uygulanmast i¢in degisikliklere gidilmistir. Olcegin orijinal giivenirlik test
yaklagimindan farkli bir yontemle giivenirligi test edilmis olan Tiirk¢e uyarlama

calismasinin yeniden teyidi tavsiye edilir.

Arastirmanin bir kisiti olarak yorumlanabilecek bir unsur olarak elde edilen drneklem
icerisinde ¢ok kardesli (6zellikle ti¢ ve daha fazla kardesli) ailelerde biiylimiis
katilimcilarin sayisal olarak az olmasi, dogum siras1 ve kardes sayis1 bagimsiz degiskeni
acisindan miizakere sonuglarinin analizinde kisith ¢iktilar sunmustur. Bu ¢alismanin ¢ok
cocuklu veya kardesli ailelerin yogun oldugu cografyalarda veya kiiltiirlerde

tekrarlanmasi sonuglarin teyidi i¢in faydali olacaktir.
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Arastirmada dini inan¢ seviyesi i¢in kullanilan anket sorulari, literatiirde benzer
calismalarda sik kullanilan ve etkili 6l¢iim kabiliyetine sahip kisitli sayida soru ile
Olctimlenmistir. Dini inang seviyesi karmagik bir kavram olabilecegi i¢in ¢alismada dini
inancin tiim faktorleri g6z onilinde bulundurulmamais olabilir ve arastirma sonuclari i¢in

bir kisit teskil edebilir.

Son olarak, miizakere dogas1 geregi en az iki tarafin etkilesimi sonucu ortaya ¢ikan bir
stirectir. Bu etkilesimi bireylerin farkliliklar etkilemekteyken ayni1 zamanda da durumsal
faktorler de miizakere sonucunu etkileyen bir unsur olacaktir. Bu arastirma her ne kadar
gercek hayat senaryolarina benzer durumlar1 baz alan senaryolarin miizakere edilmesi
tizerinde miizakere performans verileri elde ettiyse de gergcek hayatta ve farkli durumsal
faktorlerin etkisi ile bu arastirmadaki bulgular farklihk gosterebilir. Ornegin
miizakerecinin kardes sayist zaten kalabalik bir kiiltiirde biiyilimiis ama tek kardes olan
bir miizakereci ile zaman baskisi altinda yapacagi bir miizakerede farkl: bir etki yaratiyor
olabilir. Bu sebepten arastirma bulgularinin gercek hayat miizakereler ve durumlari

gbzleminden de tekrarlanmasi faydali olacaktir.
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8. EKLER

EK 1- Tez Konusu ve Degiskenleri Hakkinda Uzman Akademisyen Goriisii

Bireysel farkliliklar ve miizakere performansi konusundaki literatiirdeki arastirmalarda 6ncti bilimsel aragtirmaci Prof. Dr. Hillary Elfenbein
ile yapilan e-posta goriismelerinden tez degiskenlerinin 6zligii ve literatiire katkisi konusunda goriis alinmistir. Asagidaki e-posta
goriintiisiinden de gortilecegi lizere, kendisi arastirmanin ¢ok faydali olacagini konusunda heyecanini belirtmis ve bahsi gegen degiskenlerin

daha once, kendi bilgilerine gore, miizakere alaninda arastirilmamis oldugunu teyit etmistir (Kasim 2021).

RE: Your Quick Thoughts on My PhD Thesis on Negotiation

Elfenbein, Hillary Anger= € Reply € Replyall ~ Forward @ B
To: You Mon 29-Mov-21 4:58 PM

Hakan, great to hear from you, and what an exciting project. |truly believe that the gaps | identified are important and have not already been done to my knowledge, even 6 years later. At the risk of inviting myself into the work, please don't hesitate to let me know if |
can be of assistance, and best wishes in the meantime. Sincerely, Hillary.

Subject: Your Quick Thoughts on My PhD Thesis on Negotiation
Importance: High

Hello Hillary:

Hope this email finds you well and thank you for accepting my request to connect on LinkedIn. | am writing you from Istanbul Turkey. | am a negotiation
consultant who teaches this art almost daily to numerous professionals in the business world globally. | am also a PhD student currently finalizing my thesis topic that will focus on Negotiation.

| have read many of your studies/articles and | have to admit | am very impressed with you and your teams results. As such | decided to contribute to the field you have jumpstarted - i.e. Impact of Individual Differences on Negotiation
Performance.

| found your 2015 published paper 'Individual Differences in Negotiation: A Nearly Abandoned Pursuit Revived (@Assoc. for Psychological Science)' very helpful in charting a course for my research. The table you nicely summarized on page 133
gave me a good guidance on where to really focus. As such | choose to focus on researching these individual differences and their impact on Negotiation Performance: Birth order, Height, Socio-Economic Status, Education Level (from Physical /
Personal Traits) and Abilities-wise | plan to look into Howard Gardners' Multiple Intelligences (an areas | did not see a direct research done before). So essentially by researching these, | would like to fill in the white-space in your table to help shed
more light to this re-awakaned area of research.

I would truly welcome your quick thoughts on my thesis topic and any recommendations you may have. for me Surely, if easier we can do a quick zoom chat too.

Thanks and have a great holiday season!
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EK 2 — Rekabetc¢i Vaka Simiilasyonu

iSE BASLANGIC iIKRAMIYESi (“BONUS”)
iSE ALIM MUDURU BILGiSi
Uluslararas1 ve prestijli bir yonetim ve yatirirm danigmanligi firmasinin — MOSTON CONSULTING - ise alim miidiiriisiiniiz. Bu sene firmaniz sadece bir aday1 ise
alacak. miilakatlar sonucunda yonetimce en begenilen aday ile birazdan bir toplantiya gireceksiniz. Bu aday Amerika’nin en {inlii iiniversitelerinin Isletme Yiiksek Lisans
(MBA) boliimiinde ikinci simif 6grencisi ve yakinda mezun olduktan sonra girketinizde ise baslamasi planlantyor.
Bu adayla ilgili tiim miilakatlar yapildi ve maas ve diger yan haklar konusunda adayla bir 6n mutabakat saglandi. Sadece son adim olarak adayin ise baglangi¢ ikramiye
miktarinin belirlenmesi kaldi ve bu toplantida sizin hedefiniz bu konuyu da anlagsmaya baglayarak adayin ise baslama siirecine ilerlemektir.
Bu toplantidan 6nce telefonda adaya baslangi¢ ikramiyesi olarak $5,000 dolar teklif edildi. Firmanizin bu tiir adaylara baslangic ikramiyesi olarak ddeyebilecegi en
yiiksek rakam $20,000 dolardir (ayrica bu bir aday igin firmanin daha 6nce 6dedigi en yiiksek rakamdir) ama firma maliyetleri kontrol etmek adina $5,000 dolar 6demeyi
tercih ediyor.
Aday ile bu biitge kisitlarina gore bir baslangi¢ ikramiye rakami iizerinde anlagmaya calisin. Bugiin anlagsma olmaz ise diger adaylar ile goriigmelere devam edeceksiniz.
Maas ve diger tiim yan haklar konusunda zaten anlagma saglandi, bu konular1 bu konular1 veya baska herhangi bir konuyu miizakere etmenize gerek yoktur.

MUZAKERE SONUCU:

Adimiz ve Soyadiniz

(veya Arastirma Kodunuz):

E-Mail Adresiniz:

Anlasma Var m1? (Var / Yok):

Anlagilan (varsa) ikramiye miktarim yaziniz:
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iSE BASLANGIC iKRAMIYESi (“BONUS”)

ADAY BILGISI

Amerika ve diinyanin en prestijli bir {iniversitesinde ikinci sinif isletme yiiksek lisans (MBA) &grencisiniz ve yakinda mezun olmadan Once cesitli firmalar ile is
goriismeleri yapmaktasiniz.

Caligmay1 arzu ettiginiz firmalardan biri olan uluslararasi ve prestijli bir yonetim ve yatirim danismanligt firmasinin — MOSTON CONSULTING - yoneticileri ile
miilakatlarmizi tamamladimz. lyi gecen gériismeler neticesinde kendilerinden gelen is teklifini (maas ve yan haklar — saglik sigortasi vs.) miizakere ettikten sonra prensip
olarak bir mutabakat sagladiniz.

Son adim olarak sadece, sirketin bulundugu sehre tasinma masraflariniz i¢in de ihtiyaciniz olan, ise baslama ikramiye miktarinin belirlenmesi kaldi. Firma size bunun
igin $5,000 dolar teklifte bulundu. Is teklifleri alan diger arkadaslarinizdan ve piyasadaki benzer firmalarn bu konuda sundugu ikramiye miktarlariyla ilgili yaptigimniz
aragtirmalardan, benzer firmalarin $30,000 dolara kadar adaylara tekliflerde bulundugunu 6grendiniz.

Bugiin anlagma saglayabilmek ve bu sirket ile ise baslamak i¢in minimum $10,000 dolar baslangi¢ ikramiyesi almanmiz gerektigini belirlediniz. Bu konuyu birazdan
gireceginiz toplantida sonuca baglamaya calisin. Maas ve diger tiim yan haklar konusunda zaten anlasma saglandi, bu konular1 bu konular1 veya baska herhangi bir
konuyu miizakere etmenize gerek yoktur. Bugiin anlagsma olmaz ise diger firmalar ile goriismelere devam edeceksiniz.

MUZAKERE SONUCU:

Admiz ve Soyadiniz

(veya Arastirma Kodunuz):

E-Mail Adresiniz:

Anlagsma Var m1? (Var / Yok):

Anlasilan (varsa) ikramiye miktarini yazimz:
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EK 3 — isbirlik¢i Vaka Simiilasyonu
EGITiM HIZMETLERI - MUZAKERE VAKASI

TURK ELEKTRIK DAGITIM A.S. (“TURKEL”)

SATIN ALAN- Genel Bilgi

Yakin bir tarihte dzellestirilmis bir kurum olan Tiirk Elektrik Dagitim A.S. (kisaca “TURKEL”) adl1 bir firmada insan kaynaklar1 boliimiinde galisiyorsunuz. Sirketin teknik saha eleman
kalitesini artiracak teknik egitim, egitmenlerin egitimi ve ilgili danigmanlik hizmetleri satin almaniz igin size iist yonetimce yetki verildi. Bir Pazar arastirmasi yaptiniz ve sirketinizin
ihtiyaglarmm yiiksek kalite hizmet ve makul fiyatlarla karsilayacagini diisiindiigiiniiz ELEKTRISCHE AUSBILDUNG AG (Kisaca “ELAU”) adinda bir Alman firmas tespit ettiniz. Buna
ek olarak ELAU’nun hizmet ve giivenirlilik konusunda uluslararasi bir bilinirligi bulunmaktadir. Sizin amaciiz bir kerelik bir satin alma olsa da sirketinizin hem yerel hem de Tiirki

cumhuriyetlerde kontaklar1 ve yakin iliskide oldugu firmalar bulunmakta ve bunlar géze alindiginda gelecekte bu firmalarin da benzer hizmet alma olasilig1 vardir.

ELAU ile iletisime gegtiniz ve bir anlasmaya varabileceginizi diisiiniiyorsunuz. Ilk toplant1 sonras1 masada alt1 (6) adet pazarlik unsurunun oldugunu belirlediniz. Bunlar: Fiyat, Kur,
Bilgilerin Halka Agikligi, Hizmetin Tamamlanma Siiresi, Anlasmazlik Coziim Siireci ve Odeme Kosullar1’dir. Pazar arastirma ekibiniz bu hizmetleri saglayan diger firmalar1 da tespit

ettiler ve eger ELAU ile yapacaginiz bu miizakere sonucunda 3000 puanhk bir karlilik tutturamazsaniz, bu hizmetleri baska yerden almaniz sizin icin daha mantikli olacak.

Ust yonetiminiz sizin miizakere sonucunda her bir pazarlik unsuru i¢in firmamzin #1 numarah opsiyonu elde ederek anlasmaya varilmasi arzu etmektedir ama bunun gercekei olmadiginin
farkindalar. Ama en nihayetinde karli ve avantajli bir anlagma elde etmenizi bekliyorlar. Bu miizakerede elde edilecek anlasma sirketinizin finansal durumuna 6nemli etkileri olacak.

Bu miizakerede size verilen puan tablosu sizin i¢in maliyet kontrolii i¢in birer gostergedir, yani ne kadar ¢ok puan alirsaniz bu sizin i¢in maliyetinizi kontrol etme adina o kadar avantajlt
anlamina gelmektedir. Ust yénetim firmamzin alacag: puanlar1 maksimize edeceginiz konusunda size giiveniyor ama bunu yaparken ELAU ile uzun vadeli proje imkanlari sebebi ile iyi

bir ¢alisma iligkisi de gelistirmeniz bekleniyor.
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SATIN ALAN- TURKEL

Konu Aciklama Opsiyonlar: Puanlar
Fiyat Fiyat sizin i¢in ¢ok 6nemli bir konu. Su an firmaniz ¢ok az kar etmekte ve maliyet kontrolii yil sonu hedeflerini tutturmak i¢in oldukga kritik. | 1.  €300,000 (harika maliyet kontrolii) 3000 puan
o T i 4 . A, .. . .| 2. €320,000 (iyi seviye maliyet kontrolii) 1500 puan
0,
Ayrica galisanlarinizin %80°1 dniimiizdeki 5 y1l i¢inde emekliye ayrilacag i¢in nitelikli saha elemanlarinin sayisini artirmak firmanizin 6nemli 3. €340,000 (orta seviye maliyet kontroli) 0 puan
hedefleri arasinda. 4. €360,000 (departmana biitge transferi gerekecek) -1500 puan
5. €380,000 (firmanin toplam karlilig etkilenecek) -3000 puan

Hizmetin ELAU size 6zel bir egitim programini s6zlesme imzalanmasindan yaklasik 10 ay i¢in de hayata gegirebilecegi ve tiim egitmenlerin egitiminin | Sozlesme imza sonrasi hizmetin tamamlanma siiresi:

';‘;lr‘r‘::imlanma tamamlanacag1 konusunda giivence verdi. Bu opsiyonla ilgili endiseniz var ¢iinkii bu kadar uzun bir siirede egitimler tamamlanirsa saha | 1. 2 ay }ggg EEZE
elemant eksikligi olabilir. Firmaniz makul olarak 6 ay i¢inde egitmenlerin egitimlerinin bitecegini ongérmiistii. ELAU’ya daha once teklif § 22;’ 800 puan
ettiginiz 4 aylik bir stirede egitimler biterse bu sizin gecikmeler yagamanizin oniine gegecektir. Elbette tiim hizmet 2 ay iginde biterse buen | 4. 8 ay g(;glgﬁan
giizel opsiyon olur. 5. 10ay
Satin alan taraf olarak 6deme siireleri ne kadar uzun olursa sizin igin o kadar iyi. Sermaye rezervleriniz ¢ok yiiksek olmadig: i¢in 6demelerin | Hizmetin tamamlanmasindan 6demenin:

Odeme gecikmeli yapilmast sizin i¢in pozitif olacaktir. Ama bu konuda ELAU’dan ¢ok talepkér olmak istemiyorsunuz, nitekim kendileri ile uzun | 1. 8 ay sonra yapilmasi 288 gﬁzg

Kosullart soluklu iliskinize zarar gelsin istemiyorsunuz. Yaptiginiz Pazar arastirmasina gére ELAU genelde 3-5 aylik 6deme siirelerini kabul ettigini 2. 6ay sonra yapilmast 400 puan

3. 4 ay sonra yapilmasi 200 puan
ogrendiniz. 4. 2 ay sonra yapilmasi 0 ugn
5. Egitim tamamlaninca hemen ddeme yapilmasi P
Tiirkiye’deki ekonomik kosullardan dolayr kurdaki oynaklik firmanizi endigelendiriyor, miimkiinse anlasmanin yabanci para cinsinden | 1.  Tiirk Lirasi (TL) 2800 puan
S IS . . . - . - 2. Giiney Afrika Rand (R) 2100 puan

Kur yapilmamasini tercih ediyorsunuz. Eger illaki yabanci para cinsinden 6deme yapilacak ise bunun Giiney Afrika RAND para cinsinden olmasi 3. Kanada Dolari (CANS) 1400 puan

birinci tercihiniz (¢iinkii bu para birimine gére Tiirk lirast daha stabil bir projeksiyon 6ngériiliiyor). Euro ve dolar kurlari ile 6deme yapilabilir | 4. Amerikan Dolar1 ($) 700 puan

. . 5. Euro (€) 0 puan
ama daha az tercih ediyorsunuz.
Tiirk hiikkiimeti ve firmaniz uluslararasi kontratlardaki ihtilaflarin Ttirk Mahkemelerinde ¢dziimlenmesini politika olarak benimsemek istiyor. | 1.  Tiirk Mahkemeleri (TM ) 1400 puan

Anlasmazhk Bu mahkemelerin bazen riigvet istedikleri hakkinda dedikodular olsa da sizin bu tiir bir tecriibeniz hi¢ olmadi. ELAU gibi Tiirkiye’de is yapan 2. Uluslararam Ticaret Odast B Paris (UT.OP) 1200 puan

Ciziim Siireci _ o - - o ] ‘ 3. Singapur Uluslarara_51 Tahkim Merkezi (SUTM) 900 puan
yabanc firmalar ise Tiirk mahkemelerini Tiirk tarafina kars1 pozitif ayrimeilik yapabilir endisesi ile tercih etmemektedirler. Eger bu anlasmada | 4.  Alman Mahkemeleri (ALM) 450 puan
Tiirk mahkemeleri konusunda anlagsamazsaniz, o zaman ilk tercihiniz Paris’te bulunan Uluslararasi Ticaret Odasi (UTOP) tahkim kurumunu 3. Almanya Arabuluculuk Kurumu (AAK) 0 puan
Singapur Uluslararast Tahkim Merkezi (SUTM)’ne tercih ediyorsunuz (Paris’in daha yakin olmasi sebebi ile). Ayrica Alman mahkemelerinin
stireglerinin ¢ok karmagik oldugun ve Alman Arabulucu Merkezinin Alman firmalarina ayricalik tanidigini duydugunuzdan bu opsiyonlar en
az tercih edilendir.

Bilgilerin Firmanizin Tiirk olmayan bir firmadan hizmet satin aliyor olmasinin halka iligkiler konusunda ne gibi negatif algilari olabilir, emin degilsiniz. | 1.  Higbir medya paylagimi yapilmasin (No-Medya) 2400 puan

Halka Acgikhg: . e . - .. . S . - . 2. Sadece Alman Televizyonlarinda Yaym (ALM) 1800 puan
Tiirk hiikiimeti yerel hizmet saglayicilarin kullanilmas: konusunda tesebbiislere sahip iken, sizin bir Alman firmas: ile ¢alismaniz iilkenin 3. Sadece Alman ve Avrupa TV yaymlari (ALM-EU) 1200 puan
¢ikarlarina hizmet etmemek ve yerel is giiclinii sabote etmek gibi bir suglama ile karsi karsiya kalmaktan ¢ekiniyorsunuz. Bu sebepten bu | 4.  Tirkiye harig tiim diinyada yaym (No-TR) 600 puan
anlagmanin medya’dan tamamen uzakta olmasini arzu ediyorsunuz. Eger Alman firmasi konuyu pazarlama amagli medya’da paylasmada 1srar 5. Tim medyalarda yaym (Full-Medya) 0 puan
ederse, bu paylasimlarin yerel medya veya Avrupa medyasina verilmemesini tercih edersiniz.
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EGITIM HIZMETLERI- MUZAKERE VAKASI

ELEKTRiISCHE AUSBILDUNG AG (Kisaca “ELAU”)

SATICI - Genel Bilgi

Almanya merkezli biiyiik bir teknik egitim ve danigmanlik firmas: olan ELEKTRISCHE AUSBILDUNG AG (Kisaca “ELAU”)’da satis elemam olarak calistyorsunuz. Ozellestirme
kanunlar 15181nda yakn tarihte dzellestirilen bir Tiirk elektrik dagitim sirketi (Tiirk Elektrik Dagitim A.S. — Kisaca “TURKEL”) sizinle A1 — Egitim Hizmet paketinizi satin almak igin
irtibata gecti. Temel olarak TURKEL sizden bir sefere mahsus olarak igerisinde saha elemanlarinin egitimi, egitmenlerin egitimi ve saha eleman sayisinin artirilmast konusunda danismanlik
hizmetlerini iceren A1-Egitim paketini satin almak istemektedir. Bu egitim paket hizmetiniz, 6zellikle toplumda azinlik statiisiinde ¢aliganlarin firmalarda ¢alismasina katki saglayan bir
ozellige sahiptir. Her ne kadar bir seferlik bir satin alma yapacak olsa da, TURKEL’in diger yerel ve Tiirki cumhuriyetlerdeki enerji firmalariyla olan iliskisi sayesinde, bu isi almamz

durumunda ileride firmaniz igin yeni is imkanlar1 ¢ikma olasiligi bulunmaktadir.

TURKEL ile iletisime gegtiniz ve bir anlasmaya varabileceginizi diisiiniiyorsunuz. ilk toplant1 sonras1 masada alt1 (6) adet pazarlik unsurunun oldugunu belirlediniz. Bunlar: Fiyat, Kur,
Bilgilerin Halka A¢iklig1, Hizmetin Tamamlanma Siiresi, Anlasmazlik Céziim Siireci ve Odeme Kosullarr’dir. Tiim bu 6 unsurla ilgili opsiyonlar ve size olan degerleri asagidaki tabloda
verilmistir. Finans departmanminiz eger TURKEL ile yapacaginiz bu miizakere sonucunda 3000 puanlik bir karlilik tutturamazsaniz, TURKEL ile anlasma yapmanin sizin icin bir

faydasi olmayacagini ve hizmetlerinizi baska firmalara satmayi tercih etmeniz gerektigini bildirdi.

Ust ydnetiminiz sizin miizakere sonucunda her bir pazarlik unsuru igin firmanizin en gok puan getiren opsiyonu elde ederek anlasmaya varilmasim arzu etmektedir ama bunun gergekgi
olmadiginin farkindalar. En nihayetinde karl1 ve avantajli bir anlasma elde etmenizi bekliyorlar. Bu miizakerede elde edilecek anlagma sirketinizin finansal durumuna 6nemli etkileri olacak.
Bu miizakerede her unsur i¢in size verilen puanlar sizin i¢in bu satisin karlilig1 igin birer gostergedir, yani ne kadar ¢ok puan alirsaniz ELAU’nun finansal saglig1 adina o kadar avantajl
olacak anlamima gelmektedir. Ust ydnetim firmamzin alacagi puanlari maksimize edeceginiz konusunda size giiveniyor ama bunu yaparken TURKEL ile uzun vadeli proje imkanlar1 sebebi

ile iyi bir ¢caligma iligkisi de gelistirmeniz beklenmektedir.
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SATICI- ELAU

Konu Aciklama Opsiyonlar: Puanlar
Fiyat Fiyat sizin icin cok 6nemli bir konu. Bu hizmet paketiniz olduk¢a zaman ve emek gerektiren ¢iktilar icermektedir. TURKEL’den benzer | a)  €300,000 (zarina satis fiyatr) -3000 puan
. - . . - . . b) €320,000 (ancak maliyetleriniz karsilanir) -1500 puan
bir Alman firmasindan kazanacaginiz (Euro olarak) fiyatlari almak istiyorsunuz ama bunun gergek¢i olmayacagini da tahmin ediyorsunuz ) €340.000 (Tiirkiye benzer pazarlardaki ortalama fiyat) 0 puan
(Tiirkiye ekonomisinin mevcut negatif durumunu bilmektesiniz). Tiirkiye ve bolgedeki diger iilkelerde sertifikali elektrik teknik saha | d)  €360,000 (Alman pazarinda indirimli fiyatiniz) 1500 puan
elemani egitimleri i¢in Oniimiizdeki 10-20 yil i¢inde Onemli bir Pazar olacagimi bildiginiz i¢in fiyatta bir miktar esneklik ©)  €380,000 (Alman pazarinda ortalama ideal fiyat) 3000 puan
gosterebileceksiniz.
Hizmetin Pandemi sonrasi yasanan ekonomik sikintilardan ve akabindeki isten ¢ikarmalar sonucu, su aralar biraz personel eksikligi gekmektesiniz. | Sozlesme imza sonrast hizmetin tamamlanma siiresi:
;‘;rrrelgimlanma ELAU olarak miimkiin olan en az siire olan 2 ay i¢cinde TURKEL icin 6zel bir egitim tasarlayip, egitmenlerin egitimlerini verip hizmeti | a) 2 ay (mevcut 4 projeyi geciktirecek) 580p ;ign
tamamlayabilirsiniz. Ama bunu yapabilmek sadece mevcut Almanya bazli bazi miisteri projelerinizi erteleyerek miimkiin olabilir. Eger b)  4ay (meveut 3 projeyt geqkt?recek) 1000 puan
¢) 6 ay (mevcut 2 projeyi geciktirecek)
. . . . . RO 1500 puan
10 aylik bir proje teslim siiresi olursa bdyle bir sikintiniz olmayacak. d) 8ay (mevcut 1 projeyi geciktirecek)
. .. 2000 puan
e) 10 ay (en ideal siire)
Tiim saticilar gibi, siz de hizmeti tamamladiktan hemen sonra 6deme almak istiyorsunuz. Ama enerji firmalarinin kisa dénemli nakit akis | Hizmetin tamamlanmasindan 6demenin:
Odeme problemleri olabildigini biliyorsunuz. Bu sebepten genelde Odemeleri hizmetin tamamlanmasindan 2-3 ay i¢inde almayi kabul | a) 8 ay sonra yapilmasi 68 ()p uil;n
Kosullar . b) 6 ay sonra yapilmasi P
ediyorsunuz. 1200 puan
c) 4 ay sonra yapilmasi
1800 puan
d) 2 ay sonra yapilmasi 2400 puan
e)  Egitim tamamlaninca hemen 6deme yapilmasi P
ELAU olarak 6demeleri miimkiinse Euro olarak almak istiyorsunuz. Diger ¢ekici opsiyonlar Amerikan veya Kanada Dolar1 olabilir. | a)  Tiirk Liras1 (TL) 0 puan
. . P . . R . .. . . b) Giliney Afrika Rand (R) 400 puan
Kur ELAU Tiirk Lirasim 6zellikle tercih etmiyor (kurdaki ciddi dalgalanmalar ve bunun firmaya getirecegi finansal riskler sebebiyle). ELAU ¢) Kanada Dolari (CANS) 800 puan
Giiney Afrika Rand kuruna da ¢ok sicak bakmiyor (oradaki ekonomik durumlardan dolay1). d)  Amerikan Dolar1 (USDS$) 1200 puan
e) Euro (€) 1600 puan
ELAU yerel mahkeme ve kanunlari kullanarak s6zlesme yapmanin sorunlar yaratabilecegini biliyor. Hatta yerel mahkemelerin bazen | a)  Tirk Mahkemeleri (TM ) 1000 puan
Anlasmazhk riigvet istedikleri hakkinda dedikodulardan dolayr TURKEL’in de yerel mahkemeleri tercih etmeyebilecegini diisiiniiyorsunuz. Fakat b) Uluslararam Ticaret Odast B Paris (UT.OP) 900 puan
Cisziim Siireci i ‘ o ¢) Singapur Uluslarara§1 Tahkim Merkezi (SUTM) 600 puan
ELAU onceki uluslararasi s6zlesme tecriibelerinden Alman mahkemelerinin kullanilmasinda ¢ok 1srarci olmamanin karsilikli giiven | d)  Alman Mahkemeleri (ALM) 300 puan
ingasinda 6nemli bir etkisi oldugunu ve ihtilafa diisme olasihigini disiirdiiglinii gordii. Bu sebepten yerel Tiirk mahkemelerini kullanmay1 ¢)  Almanya Arabuluculuk Kurumu (AAK) 0 puan
tercih edeceksiniz. Tiirk mahkemeleri konusunda anlasamazsaniz, o zaman ilk tercihiniz Paris’te bulunan Uluslararasi Ticaret Odasi
(UTOP) tahkim kurumunu Singapur Uluslararas1 Tahkim Merkezi (SUTM) ne tercih ediyorsunuz (UTOP’nun iicretleri daha ucuz).
Bilgilerin ELAU uluslararasi proje kazamimlarini medyada duyurmay: tercih ediyor, ¢ilinkii Almanya’daki yatirimcilari firmanm gii¢lii bir | a)  Higbir medya paylasimi yapilmasin (No-Medya) 0 puan
Halka Acgikhg: - . . R . . S e b)  Sadece Alman Televizyonlarinda Yaym (ALM-TV) 200 puan
uluslararas: firma oldugunu gérmek istiyorlar. Ayrica Tiirkiye pazarinda kazanilacak bir anlagsma diger teknik egitim firmalarinin ¢)  Sadece Alman ve Avrupa TV yaymlari (ALM-EU) 400 puan
yapamadiklar1 bir basari. ELAU medya duyurularini Avrupa ve Alman medya sirketlerine géndermeyi tercih ediyor ama 6zellikle Alman | d)  Tirkiye harig tiim diinyada yaym (No-TR) 600 puan
e) Tim medyalarda yayin (Full-Medya) 800 puan

yatirimeilar en biiyiik onceligi.
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NiHAI SOZLESME / ANLASMA

Grup No:

Satin Alan (TURKE) — Ad1 Soyadu:

Satic1 (ELAU) — Ad1 Soyada:

Liitfen miizakere edilen nihai anlasma kosullarini yuvarlak icine alarak isaretleyiniz.

Taraflar olarak su anlasmaya varmis bulunmaktayiz:

Fiyat (100K) 300 320 340 360 380
Hizmetin Tamamlanma Siiresi 2 4 6 8 10 (Ay)
Odeme Kosullar 8 6 4 2 0 (Ay)
Kur TL R CANS USDS$ EURO
Anlasmazhik Coziim Siireci Kurumu ™ UTOP SUTM ALM AAK
Bilgilerin Halka Ac¢ikhg1 NO-Medya ALM-TV ALM-EU NO-TR FULL-MEDYA
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EK 4 — Degiskenler Arasi Korelasyon Toplu Sonuc¢ Tablolari

Tablo 67A — Rekabetci Miizakereler — Genel Korelasyonlar (Sar1 Renk - *: p<0.0.5, **: p<0.01)

REK-GENEL (n=124) REK_SONUG S_ALAN_SV_Genel S_ALAN_SV_Aragsal S_ALAN_SV_Bireysel S_ALAN_SV_Siirec S_ALAN_SV_iliski SATICI_SV_Genel SATICI_SV_Aragsal SATICI_SV_Bireysel SATICI_SV_Siireg SATICI_SV_iligki
S_ALAN_Kilo 0.061 0.030 -0.019 0.099 -0.021 0.040 0.084 0.138 0.093 0.051 0.018
S_ALAN_Boy_Uzunlugu 0.000 -0.058 -0.044 0.103 -0.127 -0.126 -0.010 0.074 0.044 -0.079 -0.059
SATICI_Kilo 0.046 -0.090 -0.059 0.030 -0.124 -0.146 0.002 -0.037 0.076 0.002 -0.028
SATICI_Boy_Uzunlugu 0.085 -0.088 -0.075 0.054 -0.126 -0.144 0.007 0.015 0.084 -0.035 -0.029
TOPLAM_KILO 0.050 -0.023 -0.039 0.096 -0.073 -0.060 0.061 0.070 0.115 0.039 -0.003
S_ALAN_KILO_ORANI 0.013 0.088 0.050 0.034 0.066 0.141 0.080 0.152 0.040 0.050 0.040
SATICI_KILO_ORANI -0.013 -0.088 -0.050 -0.034 -0.066 -0.141 -0.080 -0.152 -0.040 -0.050 -0.040
TOPLAM_BOY 0.041 -0.073 -0.060 0.102 -0.137 -0.150 0.008 0.065 0.086 -0.059 -0.046
S_ALAN_BOY_ORANI -0.083 0.047 0.047 0.054 0.015 0.036 0.002 0.075 -0.025 -0.026 -0.013
SATICI_BOY_ORANI 0.083 -0.047 -0.047 -0.054 -0.015 -0.036 -0.002 -0.075 0.025 0.026 0.013
BOY_FARK_MUTL_DEG -0.067 -0.059 -0.098 0.023 -0.060 -0.058 0.040 0.028 -0.029 0.090 0.041
S_ALAN_VKI 0.072 0.073 -0.001 0.061 0.046 0.137 0.115 0.128 0.105 0.118 0.049
SATICI_VKI 0.017 -0.063 -0.041 0.008 -0.082 -0.096 0.002 -0.052 0.049 0.028 -0.017
KiLO_FARK_MUTL_DEG 0.047 -0.026 -0.101 0.062 -0.013 -0.029 0.004 0.027 -0.019 -0.011 0.017
Yaslarin_Toplami 0.064 0.138 0.081 0.104 0.127 0.146 0.138 0.170 0.123 0.139 0.050
S_ALAN_AGE_ORANI -0.061 0.107 0.102 0.133 0.097 0.022 -0.119 -0.046 -0.060 -0.155 -0.137
SATICI_AGE_ORANI 0.061 -0.107 -0.102 -0.133 -0.097 -0.022 0.119 0.046 0.060 0.155 0.137
Age_Diff_ ABS 0.002 0.138 193" 0.087 0.081 0.089 0.096 0.130 0.095 0.065 0.044
S_ALAN_VKI_SEVIYESI 0.070 0.086 0.019 0.062 0.068 0.140 0.129 0.126 0.135 0.139 0.050
SATICI_VKI_SEVIYESI -0.023 -0.103 -0.060 -0.014 -0.131 -0.137 0.027 -0.070 0.124 0.039 0.004
S_ALAN_Miz_YAS 0.045 0.157 0.105 0.138 0.142 0.136 0.082 0.133 0.086 0.075 -0.004
S_ALAN_SES -0.033 0.038 -0.028 0.021 0.088 0.051 0.112 0.169 0.008 195" 0.014
SATICI_Muz_YAS 0.083 0.089 0.041 0.046 0.078 0.130 0.176 182" 0.146 187" 0.094
SATICI_SES 0.141 0.047 0.080 -0.008 0.013 0.068 0.110 0.168 0.049 0.174 -0.008
S_ALAN_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT 0.024 -0.003 0.005 0.123 -0.065 -0.073 0.036 0.121 0.042 0.034 -0.064
SATICI_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT .395” -.226" -.292" -0.092 -190 -0.174 0.095 187" 0.150 0.012 -0.002
S_ALAN_Rekabetci_Beklenti -0.104 0.129 0.065 0.060 0.156 0.148 -0.033 -0.013 -0.044 -0.032 -0.025
S_ALAN_Isbirlikgi_Beklenti -0.028 0.115 0.161 0.069 0.077 0.070 0.057 0.105 0.023 0.055 0.016
S_ALAN_Dini_Inang -0.050 0.056 0.087 0.003 0.057 0.038 0.058 0.006 0.056 0.045 0.087
SATICI_Rekabetgi_Beklenti 0.086 -0.152 -.189 -0.067 -0.161 -0.085 2517 0.106 419" 0.165 190"
SATICI_Isbirlikgi_Beklenti -0.029 0.033 0.044 0.025 0.020 0.020 0.157 0.039 0.169 0.155 0.172
SATICI_Dini_Inang -0.028 -0.026 -0.057 0.070 -0.065 -0.033 0.123 0.040 0.112 0.115 0.149
Varolugsal_S_ALAN -0.079 -0.005 0.017 -0.055 0.104 -0.080 -0.085 -0.054 -0.042 -0.030 -0.160
Kisilerarasi_S_ALAN -0.156 0.084 0.028 0.090 0.103 0.060 -0.157 -0.158 -0.098 -0.132 -0.149
Icsel_S_ALAN -0.145 0.084 0.121 0.044 0.080 0.032 -0.120 -0.067 -0.168 -0.073 -0.110
Mantiksal_S_ALAN 281" -0.096 -0.158 -0.074 -0.065 -0.015 0.051 0.075 0.057 0.019 0.028
Miiziksel_S_ALAN -0.104 -0.087 -0.066 -0.023 -0.156 -0.046 -0.181 -0.185 -0.078 -0.184 -0.169
Dilsel_S_ALAN 0.008 0.067 0.062 0.051 0.119 -0.007 0.127 0.049 0.065 0.119 192"
Gorsel_S_ALAN -0.070 0.147 0.180 0.144 0.077 0.081 0.009 0.091 -0.058 -0.048 0.043
Varolussal_SATICI 0.080 -0.047 0.000 -0.139 -0.070 0.044 0.076 0.036 0.102 0.083 0.046
Kisilerarasi_SATICI 0.004 -0.057 -0.064 -0.058 0.024 -0.086 0.041 -0.031 0.064 0.092 0.015
Icsel_SATICI 0.154 -0.029 -0.125 -0.036 -0.006 0.075 0.044 0.022 0.018 0.036 0.073
Mantiksal_SATICI 223" -0.126 -0.074 -.208 -0.101 -0.039 -0.091 -0.111 -0.111 -0.083 -0.018
Miuiziksel_SATICI -0.034 0.077 0.124 0.065 0.013 0.048 -0.058 0.028 -0.144 -0.049 -0.039
Dilsel_SATICI -0.137 -0.025 0.021 -0.030 0.017 -0.091 0.077 0.055 198" -0.027 0.053
Gorsel_SATICI 0.117 0.016 -0.035 -0.066 0.043 0.114 -0.003 0.035 -0.027 -0.008 -0.010
Varolussal_TOPLAM 0.056 -0.047 -0.009 -0.169 0.020 -0.001 0.034 0.039 0.053 0.073 -0.043
Kisilerarasi_TOPLAM -0.057 0.011 -0.036 -0.006 0.084 0.002 -0.040 -0.070 -0.022 0.005 -0.051
Icsel_TOPLAM 0.078 0.005 -0.045 -0.054 0.037 0.084 -0.026 0.021 -0.124 0.001 0.005
Mantiksal_TOPLAM .388" -192" -193° -.254" -0.140 -0.048 -0.015 0.011 -0.062 -0.027 0.019
Muziksel_TOPLAM -0.034 -0.027 0.010 -0.012 -0.112 0.018 -0.155 -0.077 -0.171 -0.150 -0.134
Dilsel_TOPLAM -0.042 -0.017 0.023 -0.042 0.051 -0.090 0.142 0.090 0.177 0.063 0.161
Gorsel_TOPLAM 0.054 0.073 0.055 0.009 0.061 0.115 -0.003 0.095 -0.086 -0.037 0.017
Varolussal_SATICI_ORANI 0.170 -0.009 -0.015 -0.046 -0.131 0.155 0.084 0.067 0.069 0.060 0.091
Kisilerarasi_SATICI_ORANI 192" -0.104 -0.078 -0.113 -0.094 -0.057 0.113 0.119 0.056 0.117 0.094
Igsel_SATICI_ORANI 267" -0.092 -.186" -0.050 -0.122 0.058 0.055 0.063 0.045 0.025 0.056
Mantiksal_SATICI_ORANI 0.087 -0.035 0.024 -0.100 -0.092 0.046 -0.119 -0.091 -0.167 -0.084 -0.074
Miiziksel_SATICI_ORANI 0.158 0.073 0.055 0.057 0.016 0.110 0.080 0.168 -0.052 0.086 0.066
Dilsel_SATICI_ORANI -0.004 -0.098 -0.048 -0.112 -0.128 -0.042 -0.082 0.007 0.026 -0.168 -0.130
Gorsel_SATICI_ORANI 213" -0.113 -0.177 -0.174 -0.106 0.087 -0.020 0.015 -0.045 0.018 -0.056
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REK-GENEL (n=124) REK_SONUG S_ALAN_SV_Genel S_ALAN_SV_Aragsal S_ALAN_SV_ Bireysel S_ALAN_SV_Siireg S_ALAN_SV_iliski SATICI_SV_Genel SATICI_SV_Aragsal SATICI_SV_Bireysel SATICI_SV_Siireg SATICI_SV_lligki

S_ALAN_EGITIM_SEV_SIRALI 0.000 0.050 -0.011 0.015 0.069 0.098 0.052 0.113 0.056 0.051 -0.030
S_ALAN_CALISMA_DURUMU -0.050 0.121 0.092 0.076 0.180 0.059 0.130 0.161 0.035 0.166 0.081
S_ALAN_WORK_EXP_LVL -0.057 224 0.173 183" .205° 183" 0.061 0.167 0.000 0.067 -0.017
S_ALAN_GELIR_SEVIYESI_SIRALI 0.023 -0.105 -0.152 -0.058 -0.058 -0.072 -0.010 0.044 -0.127 0.092 -0.048
S_ALAN_DININE_UYUM 0.016 -0.050 -0.005 -0.175 -0.024 0.036 0.045 -0.029 -0.017 0.085 0.102
S_ALAN_Dogum_Sirasi_Numerik -0.002 -0.124 -0.089 -196 -0.090 -0.039 0.021 0.012 0.044 0.033 -0.012
S_ALAN_Medeni_Durum_Sirali 0.054 0.017 -0.014 0.040 0.024 0.009 0.075 0.126 0.091 0.077 -0.027
S_ALAN_KARDES_SAYISI -0.138 227" -0.052 -251" -.276" -.184" -0.114 -0.120 -0.046 -0.107 -0.116
S_ALAN_Tanri_Onemi -0.158 0.118 0.136 0.061 0.095 0.096 0.019 -0.014 0.056 -0.016 0.041
SATICI_EGITIM_SEV_SIRALI 0.053 0.153 0.106 0.143 0.114 0.146 0.102 0.139 0.115 0.084 0.021
SATICI_CALISMA_DURUMU 0.092 0.027 -0.014 -0.014 0.026 0.094 0.068 0.148 0.029 0.111 -0.045
SATICI_WORK_EXP_LVL 0.099 0.143 0.110 0.087 0.119 0.157 0.161 .205" 0.090 190 0.073
SATICI_GELIR_SEVIYESI_SIRALI 0.118 -0.080 0.044 -0.123 -0.118 -0.076 0.117 0.137 0.024 211 0.028
SATICI_DININE_UYUM -0.086 0.041 0.007 0.053 0.004 0.070 0.162 0.035 0.088 0.164 252"
SATICI_Dogum_Sirasi_Numerik -0.094 0.041 0.115 0.022 0.001 -0.007 -0.039 -0.071 -0.015 0.001 -0.050
SATICI_Medeni_Durum_Siral 0.000 0.075 0.035 0.081 0.052 0.082 0.140 0.097 0.082 0.181 0.114
SATICI_KARDES_SAYISI 0.149 -0.068 0.015 -0.138 -0.057 -0.050 -0.004 0.064 -0.052 -0.033 0.009
SATICI_Tanri_Onemi -0.003 -0.110 -0.132 -0.008 -0.153 -0.068 0.107 0.071 0.138 0.108 0.056
S_ALAN_TANISIKLIK_SEVIYESI -0.168 0.027 0.075 0.028 0.077 -0.088 -0.023 -0.043 0.020 -0.020 -0.037
S_ALAN_HAZIR_HISSETME -0.170 .207" 0.151 0.177 .205" 0.152 0.040 0.016 -0.014 0.083 0.043
S_ALAN_GUVEN_SEVIYESI 0.068 198" 217 0.113 0.116 .203" -0.065 0.059 -0.083 -0.094 -0.101
S_ALAN_BASARI_BEKLENTI -.260" 228" 219 0.084 220 231" -0.137 -0.144 -0.064 -195" -0.067
S_ALAN_REKABETGI_BEKLENTI -0.143 0.052 0.014 0.006 0.092 0.062 -.259" =217 -222° -.275" -0.177
S_ALAN_ISBIRLIKGI_BEKLENTI -0.032 0.167 252" 0.137 0.016 0.140 0.090 0.103 0.013 0.083 0.104
SATICI_TANISIKLIK_SEVIYESI -0.129 0.026 0.088 0.011 0.049 -0.062 0.035 -0.030 0.094 0.040 0.015
SATICI_HAZIR_HISSETME -0.094 -0.006 -0.015 0.046 0.014 -0.061 0.153 0.050 .295™ 0.087 0.105
SATICI_GUVEN_SEVIYESI -0.026 0.173 0.117 0.126 .184° 0.151 212 0.068 0.145 244" .256"
SATICI_BASARI_BEKLENTI -0.012 -0.087 -0.103 -0.070 -0.101 -0.017 0.118 0.067 217 0.111 0.027
SATICI_REKABETCI_BEKLENTI 0.065 -0.167 -0.171 -0.102 -0.160 -0.123 0.148 0.026 2817 0.106 0.109
SATICI_ISBIRLIKCI_BEKLENTI -0.097 0.080 0.145 0.022 0.018 0.074 -0.050 -0.048 -0.080 -0.017 -0.031
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Tablo 67B — Rekabetci Miizakereler — Erkek-Erkek Miizakereler Ozelindeki Korelasyonlar (Sar1 Renk - *: p< 0.0.5, **: p<0.01)

REK- E-E (n=72) REK_SONUG S_ALAN_SV_Genel S_ALAN_SV_Aragsal S_ALAN_SV_Bireysel S_ALAN_SV_Siirec S_ALAN_SV_iliski SATICI_SV_Genel SATICI_SV_Aragsal SATICI_SV_Bireysel SATICI_SV_Siirec SATICI_SV_lliski
S_ALAN_Kilo 0.178 0.102 0.036 0.065 0.084 0.163 0. 272 0.108 0.131 0.155
S_ALAN_Boy_Uzunlugu 0.023 0.043 0.028 0.069 -0.141 -0.110 -0.067 0.187 -0.034 0.207 0122
SATICI_Kilo 0.173 -0.158 -0.081 -0.083 0.215 0.155 -0.039 -0.120 0.066 -0.011 -0.060
SATICI_Boy_Uzunlugu 238" -0.064 -0.085 0.037 -0.139 -0.030 -0.070 -0.063 0.001 -0.106 -0.053
TOPLAM_KILO 0.210 -0.034 -0.034 0.003 -0.081 -0.001 0.098 0.083 0.116 0.074 0.053
S_ALAN KILO_ORANI -0.002 0.169 0.099 0.075 0.202 0.194 0.171 279" 0.021 0.102 0.157
SATICI_KILO_ORANI 0.002 -0.169 -0.099 0.075 0.202 -0.194 0171 -279° -0.021 -0.102 -0.157
TOPLAM_BOY 0.155 -0.057 -0.046 0.086 -0.164 -0.071 0.092 0.057 -0.018 -0.199 -0.110
S_ALAN_BOY_ORANI -0.196 0.017 0.091 0.016 0.024 -0.046 0.020 0.169 -0.035 -0.030 -0.020
SATICI_BOY_ORANI 0.196 -0.017 -0.091 0.016 -0.024 0.046 -0.020 -0.169 0.035 0.030 0.020
BOY_FARK_MUTL_DEG -0.163 -0.075 0.006 -0.036 -0.041 -0.186 0.001 0.013 -0.109 0.050 0.030
S_ALAN_VKI 0.199 0.123 0.019 0.045 0.141 0.216 247" 0.222 0.139 0.225 0.214
SATICI_VKIi 0.107 -0.167 0.072 -0.129 -0.198 -0.165 -0.002 -0.101 0.092 0.049 -0.044
KILO_FARK_MUTL_DEG 0.055 -0.037 0.038 0.018 -0.032 -0.037 -0.124 0.113 -0.121 0117 -0.060
Yaslarin_Toplami -0.100 0.224 0.151 0.203 0.209 0.186 0.046 0.075 0.000 0.006 0.064
S_ALAN_AGE_ORANI 0122 0.103 0.076 0.125 0.087 0.057 -0.191 -0.059 -0.044 -257" -0.226
SATICI_AGE_ORANI 0.122 -0.103 -0.076 0.125 -0.087 -0.057 0.191 0.059 0.044 257" 0.226
Age_Diff_ABS -0.158 0.201 236" 0.181 0.149 0.098 -0.117 -0.065 -0.052 -0.181 -0.075
S_ALAN_VKI_SEVIYESI 0.133 0.119 0.049 0.043 0.125 0.190 0.176 0.168 0.122 0.158 0.127
SATICI_VKI_SEVIYESI 0.070 -.243" -0.140 -0.146 -281" -250" 0.008 -0.181 0.198 0.067 -0.053
S_ALAN_Miz_YAS -0.125 0.214 0.153 0.203 0.196 0.165 -0.019 0.041 20.015 -0.071 -0.011
S_ALAN_SES -0.066 0.080 -0.019 0.067 0.167 0.061 0.184 270° -0.050 244" 0.121
SATICI_Miiz_YAS -0.056 0.200 0.133 0.173 0.183 0.183 0.119 0.109 0.019 0.101 0.144
SATICI_SES 0.125 0.061 0.061 0.010 0.061 0.075 0.143 250" 0.042 0.123 0.061
S_ALAN_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT 0.030 -0.070 -0.054 0.046 -0.108 0.122 -0.044 0.056 0.025 0.006 -0.159
SATICI_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT 348" -0.191 -269" -0.098 0.120 -0.151 0.098 246" 0.146 -0.022 -0.010
S_ALAN_Rekabetci_Beklenti -0.023 0.100 0.088 -0.031 0.115 0.166 0.032 0.054 -0.110 0.046 -0.092
S_ALAN_[sbirlikgi_Beklenti -0.161 233" 245" 0.126 0.204 0.203 0.007 0.062 -0.077 0.061 -0.027
S_ALAN_Dini_Inang -0.075 -0.008 0.051 0.063 0.064 -0.104 0.054 -0.105 0.102 -0.003 0.165
SATICI_Rekabetgi_Beklenti 0.098 -0.189 -0.189 0.126 -238" 0.076 0.126 0.079 .345" 0.084 0.076
SATICI_isbirlikgi_Beklenti -0.087 0.041 0.029 0.079 0.014 0.015 0.128 -0.078 0.084 0.157 0.216
SATICI_Dini_inang -0.110 -0.018 -0.128 0.159 -0.030 -0.061 0.095 -0.050 0.087 0.084 0.165
Varolussal_S_ALAN -0.041 -0.058 -0.088 -0.082 0.068 -0.090 -0.129 -0.138 -0.062 -0.052 -0.162
Kisilerarasi_S_ALAN -0.161 0.088 0.030 0.178 0.054 0.030 -0.215 -0.206 -0.136 -0.121 0230
icsel_S_ALAN -0.040 0.074 0.089 0.044 0.029 0.088 -0.059 0.015 -0.046 -0.049 -0.100
Mantiksal_S_ALAN 249° -0.057 0.159 -0.068 0.012 0.033 0.042 0.039 0.078 -0.046 0.073
Miiziksel_S_ALAN -245' -0.042 -0.010 0.069 -0.078 0.128 -0.234 -0.178 0.141 -0.221 -0.208
Dilsel_S_ALAN -0.038 0.125 0.132 0.041 0.191 0.053 0.117 -0.105 0.078 0.242 0.130
Gérsel_S_ALAN -0.057 0.167 0.203 0.139 0.124 0.086 0.143 -0.017 0.212 -0.208 -0.034
Varolugsal_SATICI 0.230 -0.208 -257" -0.191 -0.190 -0.057 265" 0.103 241" 273 0.237
Kisilerarasi_SATICI -0.143 -0.071 -0.120 -0.104 0.039 -0.049 0.015 -0.189 291" 0.037 -0.073
icsel_SATICI 0.162 -0.028 -0.158 -0.046 0.043 0.075 0.000 -0.042 -0.036 0.001 0.062
Mantiksal_SATICI 0.109 -0.069 0.023 0127 -0.057 -0.024 -0.104 -0.202 0.125 0.026 -0.019
Miiziksel_SATICI 0.014 0.142 0.164 0.139 0.028 0.145 -0.003 0.167 -0.138 -0.052 0.017
Dilsel_SATICI -0.147 -0.059 0.074 -0.056 -0.054 0172 0.061 0.099 3117 0.077 -0.074
Gérsel_SATICI 0.214 0.093 0.098 -0.050 0.101 0.166 0.051 0.067 -0.049 0.044 0.093
Varolugsal_TOPLAM 0.230 0.217 -301" -.246' -0.100 -0.066 0.165 0.068 0.142 0.210 0.109
Kisilerarasi_TOPLAM -0.126 -0.021 -0.082 -0.009 0.038 -0.014 -0.084 -0.170 0.088 -0.018 -0.154
icsel_TOPLAM 0.178 -0.006 -0.096 0.072 0.033 0.125 0.026 0.098 -0.071 0.019 0.033
Mantiksal_TOPLAM 316" -0.139 0.174 -0.206 -0.068 -0.005 -0.003 -0.017 -0.058 -0.014 0.064
Miiziksel_TOPLAM -0.041 0.041 0.054 0.083 -0.056 0.053 0.115 0.081 -0.203 -0.152 -0.094
Dilsel_TOPLAM -0.046 -0.042 0.076 -0.101 0.008 0.128 0.111 0.048 254° 0.078 0.009
Gérsel_TOPLAM 0.128 0.127 0.131 0.011 0.126 0.158 -0.054 0.073 -0.207 -0.097 0.038
Varolugsal_SATICI_ORANI 282° -0.084 0.126 -0.063 -0.201 0.115 0.212 0.195 0.130 0.171 0.190
Kisilerarasi_SATICI_ORANI 0.185 -0.140 0.132 -0.209 -0.107 -0.011 0.136 0.110 0.195 0.074 0.079
igsel_SATICI_ORANI 256° -0.064 0.174 -0.028 -0.087 0.084 0.016 0.019 -0.085 0.015 0.019
Mantiksal_SATICI_ORANI 0.093 -0.016 0.059 -0.061 -0.127 0.073 -0.125 -0.084 -0.227 0.015 -0.103
Miiziksel_SATICI_ORANI 293 0.086 0.024 0.073 0.048 243" 0.111 0.238 -0.050 0.084 0.084
Dilsel_SATICI_ORANI 0.095 -0.158 -0.070 -0.119 -0.228 0.112 -0.076 0.145 0.096 -249' -0.176
Gorsel_SATICI_ORANI 337" -0.073 -0.154 0127 0.131 0.182 0.118 0.166 0.001 0.160 0.052
S_ALAN_EGITIM_SEV_SIRALI -0.007 0.075 0.047 0.017 0.119 0.073 -0.007 0.132 -0.069 0.017 -0.056
S_ALAN_GALISMA_DURUMU -0.066 0.156 0.107 0.093 245" 0.076 0.122 0.170 0.072 0.133 0.147
S_ALAN_WORK_EXP_LVL -0.164 259" 0.220 0.217 0.233 0.194 -0.104 0.053 -0.191 -0.105 -0.095
S_ALAN_GELIR_SEVIYESI_SIRALI -0.022 -0.068 0.183 0.010 -0.006 -0.040 0.124 0.179 -0.067 0.205 0.072
S_ALAN_DININE_UYUM 0.038 -0.099 0.078 -242" -0.021 0.018 0.052 0139 0.078 0.062 0.142
S_ALAN_Dogum_Sirasi_Numerik -0.054 -0.111 -0.060 -242' -0.061 -0.006 -0.092 -0.076 -0.037 0.070 -0.108
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REK- E-E (n=72)
S_ALAN_Medeni_Durum_Sirali
S_ALAN_KARDES_SAYISI
S_ALAN_Tanri_Onemi
SATICI_EGITIM_SEV_SIRALI
SATICI_CALISMA_DURUMU
SATICI_WORK_EXP_LVL
SATICI_GELIR_SEVIYESI_SIRALI
SATICI_DININE_UYUM
SATICI_Dogum_Sirasi_Numerik
SATICI_Medeni_Durum_Sirali
SATICI_KARDES_SAYISI
SATICI_Tanri_Onemi
S_ALAN_TANISIKLIK_SEVIYESI
S_ALAN_HAZIR_HISSETME
S_ALAN_GUVEN_SEVIYESI
S_ALAN_BASARI_BEKLENTI
S_ALAN_REKABETCI_BEKLENTI
S_ALAN_ISBIRLIKGI_BEKLENTI
SATICI_TANISIKLIK_SEVIYESI
SATICI_HAZIR_HISSETME
SATICI_GUVEN_SEVIYESI
SATICI_BASARI_BEKLENTI
SATICI_REKABETCI_BEKLENTI
SATICI_ISBIRLIKCI_BEKLENTI

REK_SONUG S_ALAN_SV_Genel
-0.089 0.112

-0.140 -.295"
-0.178 0.039
0.053 0.216
0.091 0.020
-0.003 272"
0.122 -0.127
-0.073 0.053
-0.066 -0.056
-0.017 0.115
0.161 0.003
-0.105 -0.144
-.382" 0.115
-0.049 0.087
0.038 .300°
-0.080 0.216
-0.123 0.076
-0.078 0.205
-.394" 0.135
-0.109 -0.003
-0.038 0.148
0.026 -0.141
-0.009 -0.139
0.023 0.019

S_ALAN_SV_Aragsal

-0.052
0.000
0.153
-0.051
252"
-0.037
-0.020
0.008
0.016
-0.019
-0.218
0.139
0.086
.306"
254"
0.088
.301°
0.164
0.025
0.128
-0.144
-0.108
0.045

S_ALAN_SV_Bireysel

-317"
0.156
0.158
-0.016
0.205
-0.139
0.060
-0.027
0.120
-0.084
0.037
0.104
0.049
0.143
0.040
0.011

0.143
0.128
0.015
0.088
-0.120
-0.171
0.056

S_ALAN_SV_Siireg S_ALAN_SV_lliski
0.135 0.019

-.348"
0.043
0.219
0.041
233"
-0.151
0.038
-0.099
0.130
0.072
-0.192
0.162
0.060
0.187
0.193
0.070
0.050
0.160
0.021
0.190
-0.136
-0.145
-0.048
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-278°
-0.065
0.194
0.098
0.218
-0.101
0.104
-0.072
0.122
0.048
-0.109
-0.022
0.096
373"
238"
0.085
0.190
0.000
-0.075
0.089
-0.072
-0.040
0.006

SATICI_SV_Genel
-0.007
-0.219
-0.075
0.052
0.123
0.109
0.224
0.082
-0.124
0.162
0.199
0.007
-0.102
0.117
0.012
-0.038
-0.222
0.040
-0.039
0.064
0.234
0.069
0.164
0.038

SATICI_SV_Aragsal
0.038

-252"
-0.160
0.087
0.211
0.194
271
-0.071
-.300°
0.110
0.132
-0.106
-0.205
0.097
0.151
-0.051
-0.181
0.029
-247°
-0.106
0.043
-0.005
-0.056
0.007

SATICI_SV_Bireysel
-0.017
-0.084
0.062
0.048
0.061
-0.054
0.078
-0.003
0.038
0.069
0.228
0.130
-0.013
0.034
-0.109
0.009
-252
-0.009
0.079
.330"
0.113
0.178
276"
-0.039

SATICI_SV_Siireg  SATICI_SV_lligki
20 20

-0.153
-0.123
-0.007
0.101
0.100
24T
0.109
-0.043
0.196
0.114
0.022
-0.053
0.194
-0.002
-0.068
-0.186
0.062
0.003
-0.007
2417
0.063
0.156
0.066

-0.221
-0.023
0.048
0.041

0.106
0.130
0.193
-0.104
0.138
0.183
-0.033
-0.077
0.052
0.003
-0.011
-0.123
0.041

0.018
0.016
.323"
0.005
0.153
0.072



Tablo 67C — Rekabetci Miizakereler — Kadin- Kadin Miizakereler Ozelindeki Korelasyonlar (Sar1 Renk - *: p< 0.0.5, **: p<0.01)

REK- K-K (n=36)
S_ALAN_Kilo
S_ALAN_Boy_Uzunlugu
SATICI_Kilo
SATICI_Boy_Uzunlugu
TOPLAM_KILO
S_ALAN_KILO_ORANI
SATICI_KILO_ORANI
TOPLAM_BOY
S_ALAN_BOY_ORANI
SATICI_BOY_ORANI
BOY_FARK_MUTL_DEG
S_ALAN_VKI

SATICI_VKI
KILO_FARK_MUTL_DEG
Yaslarin_Toplami
S_ALAN_AGE_ORANI
SATICI_AGE_ORANI
Age_Diff_ ABS
S_ALAN_VKI_SEVIYESI
SATICI_VKI_SEVIYESI
S_ALAN_Miiz_YAS
S_ALAN_SES
SATICI_Miiz_YAS
SATICI_SES
S_ALAN_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT
SATICI_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT
S_ALAN_Rekabetci_Beklenti
S_ALAN_Isbirliki_Beklenti
S_ALAN_Dini_Inang
SATICI_Rekabetgi_Beklenti
SATICI_Isbirlikgi_Beklenti
SATICI_Dini_Inang
Varolussal_S_ALAN
Kisilerarasi_S_ALAN
Igsel_S_ALAN
Mantiksal_S_ALAN
Muziksel_S_ALAN
Dilsel_S_ALAN
Gorsel_S_ALAN
Varolugsal_SATICI
Kisilerarasi_SATICI
Icsel_SATICI
Mantiksal_SATICI
Muziksel_SATICI
Dilsel_SATICI
Gorsel_SATICI
Varolugsal_TOPLAM
Kisilerarasi_TOPLAM
icsel_TOPLAM
Mantiksal_TOPLAM
Muziksel_TOPLAM
Dilsel_TOPLAM
Gorsel_TOPLAM
Varolussal_SATICI_ORANI
Kisilerarasi_SATICI_ORANI
igsel_SATICI_ORANI
Mantiksal_SATICI_ORANI
Muziksel_SATICI_ORANI
Dilsel_SATICI_ORANI
Gorsel_SATICI_ORANI
S_ALAN_EGITIM_SEV_SIRALI
S_ALAN_CALISMA_DURUMU
S_ALAN_WORK_EXP_LVL
S_ALAN_GELIR_SEVIYESI_SIRALI
S_ALAN_DININE_UYUM

REK_SONUG

-0.077
0.051
-0.058
0.205
-0.100
-0.006
0.006
0.165
-0.141
0.141
-0.019
-0.103
-0.125
0.097
.343
0.028
-0.028
.345°
-0.008
-0.191
.376
0.145
0.288
0.232

S_ALAN_SV_Gen
el
-0.040
0.014
-0.001
-0.282
-0.017
-0.012
0.012
-0.169
0.251
-0.251
-0.240
-0.049
0.086
-0.118
-0.035
0.214
-0.214
-0.086
0.065
0.136
0.015
-0.094
-0.077
0.054
0.112
-0.325
0.204
-0.015
-0.002
-0.288
0.073
-0.173
0.138
0.121
0.125
-0.095
-0.096
-0.068
0.093
0.267
-0.135
-0.234
-0.158
-0.011
0.124
-0.129
0.275
-0.010
-0.108
-0.199
-0.075
0.030
-0.027
0.163
-0.149
-0.288
-0.046
0.046
0.110
-0.173
-0.010
-0.065
0.048
-0.166
-0.106

S_ALAN_SV_Aragsal

-0.002
0.137
-0.064
-0.285
-0.048
0.064
-0.064
-0.090
347"

-.347
-.356"
-0.048
0.027
-0.305
-0.052
0.195
-0.195
0.026
-0.042
0.092
-0.021
-0.128
-0.079
0.134
0.098
-419°
0.144
0.058
0.197
-0.320
0.098
-0.125
0.188
0.025
0.233
-0.125
-0.085
-0.137
0.179
.433"
-0.017
-0.174
-0.078
0.001

-0.013
-0.311
4617
-0.007
0.023
-0.149
-0.061
-0.108
-0.073
0.246
-0.019
0.315
-0.001
0.027
0.133
-0.265
-0.072
-0.067
-0.060
-0.134
0.030

S_ALAN_SV_Bire
ysel
-0.008
0.027
0.164
0.012
0.140
-0.128
0.128
0.033
0.028
-0.028
-0.096
-0.032
0.175
0.175
-0.078
0.177
-0.177
-0.188
0.060
0.186
-0.037
-0.157
-0.111
-0.008
0.298
-0.039
0.067
-0.008
-0.168
-0.149
-0.098
-0.114
-0.022
0.036
-0.023
0.043
-0.076
0.105
0.073
-0.049
-0.094
-0.192
-339
0.006
0.224
-0.119
-0.085
-0.019
-0.181
-0.252
-0.047
0.226
-0.041
0.001
-0.098
-0.151
-0.238
0.060
0.011
-0.226
-0.070
-0.097
0.006
-0.246
-0.130

S_ALAN_SV_Sii
reg
-0.143
0.001
0.015
-0.257
-0.067
-0.089
0.089
-0.161
0.218
-0.218
-0.143
-0.155
0.091
-0.053
-0.092
0.254
-0.254
-0.166
0.000
0.166
-0.034
-0.085
-0.137
-0.090
0.063
-.364°
0.260
-0.099
-0.074
-0.250
0.000
-0.191
0.232
0.193
0.117
0.128
-0.157
-0.031
-0.033
0.142
-0.112
-0.233
-0.079
-0.011
0.184
-0.039
0.253
0.047
0.111
-0.157
-0.120
0.102
-0.057
0.003
0.175
-0.268
0.031
0.087
0.111
-0.019
-0.001
-0.078
0.050
-0.088
-0.126

206

S_ALAN_SV_iligki
0.015
-0.120
-0.106
-372°
-0.076
0.100
-0.100
0.318
0.213
-0.213
-0.168
0.069
-0.005
-0.179
0.103
0.075
-0.075
0.033
0.194
0.005
0.136
0.064
0.069
0.123
-0.087
-0.232
0.195
-0.011
0.018
-0.211
0.224
-0.139
0.052
0.145
0.071
-0.095
-0.001
-0.145
0.071
0.316
-0.216
-0.167
-0.027
-0.032
0.024
0.059
0.243
-0.050
-0.093
-0.097
-0.022
-0.101
0.081
0.258
-0.198
-0.201
0.050
-0.019
0.099
-0.044
0.114
0.029
0.163
-0.073
-0.123

SATICI_SV_Gene
1
0.013
0.133
0.051
0.253
0.058
-0.003
0.003
0.266
-0.092
0.092
0.117
-0.052
-0.038
0.164
0.248
-0.081
0.081
0.254
0.136
-0.003
0.203
0.028
0.250
0.137
0.146
0.232
-0.023
0.162
0.016
407
0.204
0.122
-0.121
-0.118
-0.242
0.177
-0.154
0.142
0.162
0.117
0.074
-0.009
-0.080
-0.152
0.163
-0.095
-0.157
-0.027
0177
0.065
-0.220
0.225
0.059
0.005
0.085
0.124
-0.169
0.053
-0.084
-0.179
0.084
0.137
0.208
-0.154
0.045

SATICI_SV_Arags
al
0.072
0.145
0.071
0.282
0.112
0.008
-0.008
0.296
-0.107
0.107
-0.002
0.007
-0.021
0.177
0.306
-0.061
0.061
0.279
0.111
0.020
0.268
0.076
0.291
0.158
0.214
0.217
-0.052
0.218
0.025
0.310
0.204
0.071
-0.025
-0.124
-0.212
0.247
-0.209
0.165
0.173
-0.029
0.154
-0.017
-0.027
-0.204
0.088
-0.062
-0.033
0.042
-0.163
0.155
-0.295
0.186
0.086
-0.034
0.157
0.098
-0.169
0.063
-0.118
-0.169
0.092
0.166
0.261
-0.081
0.072

SATICI_SV_Bireys
el
0.098
-0.013
0.047
0.186
0.108
0.056
-0.056
0.128
-0.146
0.146
0.212
0.100
-0.023
0.173
0.292
-0.177
0.177
0.255
0.253
-0.037
0.224
0.085
0.313
0.163
0.163
0.264
0.009
0.187
0.066
.463"
0.252
0.196
-0.192
-0.053
-.354"
0.098
-0.009
0.101
0.076
-0.075
-0.067
0.021
-0.109
-0.144
0.148
-0.059
-0.181
-0.095
-0.233
-0.015
-0.109
0.182
0.018
0.125
-0.061
0.209
-0.130
-0.040
-0.072
-0.094
0.104
0.168
0.222
-0.167
-0.062

SATICI_SV_Siire¢
-0.021
0.094
0.016
0.190
0.006
0.001
-0.001
0.196
-0.075
0.075
0.113
-0.069
-0.058
0.121
0.307
-0.058
0.058
0.277
0.155
-0.043
0.274
0.120
0.293
0.254
0.058
0.228
-0.152
0.076
0.046
.340°
0.179
0.095
-0.018
-0.180
-0.180
0.211
-0.169
0.006
0.185
-0.141
0.102
-0.001
-0.139
-0.062
0.092
-0.087
-0.097
-0.052
-0.125
0.045
-0.167
0.077
0.085
-0.070
0.121
0.086
-0.239
0.105
-0.046
-0.198
0.146
0.227
0.261
-0.105
0.112

SATICI_SV_iligki
-0.099
0.258
0.057
0.269
-0.007
-0.074
0.074
.353"
-0.012
0.012
0.102
-0.222
-0.036
0.132
0.011
-0.002
0.002
0.121
-0.018
0.048
-0.017
-0.176
0.023
-0.071
0.097
0.137
0.111
0.116
-0.080
.379°
0.116
0.088
-0.208
-0.074
-0.145
0.092
-0.175
0.248
0.156
-0.180
0.081
-0.034
-0.020
-0.152
0.268
-0.141
-0.263
0.006
-0.129
0.052
-0.234
.378"
0.024
0.003
0.092
0.064
-0.082
0.060
-0.073
-0.191
-0.033
-0.057
0.018
-0.210
0.039



REK- K-K (n=36)
S_ALAN_Dogum_Sirasi_Numerik
S_ALAN_Medeni_Durum_Sirali
S_ALAN_KARDES_SAYISI
S_ALAN_Tanri_Onemi
SATICI_EGITIM_SEV_SIRALI
SATICI_CALISMA_DURUMU
SATICI_WORK_EXP_LVL
SATICI_GELIR_SEVIYESI_SIRALI
SATICI_DININE_UYUM
SATICI_Dogum_Sirasi_Numerik
SATICI_Medeni_Durum_Sirali
SATICI_KARDES_SAYISI
SATICI_Tanri_Onemi
S_ALAN_TANISIKLIK_SEVIYESI
S_ALAN_HAZIR_HISSETME
S_ALAN_GUVEN_SEVIYESI
S_ALAN_BASARI_BEKLENTI
S_ALAN_REKABETGCI_BEKLENTI
S_ALAN_ISBIRLIKGI_BEKLENTI
SATICI_TANISIKLIK_SEVIYESI
SATICI_HAZIR_HISSETME
SATICI_GUVEN_SEVIYESI
SATICI_BASARI_BEKLENTI
SATICI_REKABETCI_BEKLENTI
SATICI_ISBIRLIKGI_BEKLENTI

REK_SONUG
0.053
0.288
-0.132
-0.149
0.178
0.195
0.275
0.062
-0.079
-0.184
0.154
0.052
0.212
0.283
-0.278
0.135
-.534"
-0.168
0.215

.362"
0.051
0.111
0.133
0.322
-0.186

S_ALAN_SV_Gen
el
-0.176
-0.128
-0.064
-0.118
0.081
-0.017
-0.034
0.144
-0.153
0.199
-0.078
-0.233
-0.286
0.029
418"
0.088
0.236
0.174
-0.026
0.006
-0.108
0.174
-0.212
-0.270
0.262

S_ALAN_SV_Aragsal
-0.141
-0.163
0.015
0.183
0.044
-0.002
-0.045

.382"
-0.156
0.214
0.025
0.047
-0.226
0.093

.358"
0.193
0.241
0.117
0.014
0.104
-0.180
0.068
-0.162
-0.244
0.319

S_ALAN_SV_Bire
ysel
-0.208
-0.092
-0.171
-0.244
0.153
-0.034
-0.069
-0.060
-0.020
0.185
-0.055
-0.266
-0.067
-0.010
0.250
0.011
0.015
-0.023
0.119
-0.144
-0.021
0.046
-0.223
-0.112
0.015

S_ALAN_SV_Sii
rec
-0.159
-0.184
-0.063
-0.117
-0.048
-0.082
-0.102
-0.016
-0.146
0.163
-0.228
-0.286
-0.227
-0.008
.458"
0.022
0.272
0.269
-0.128
-0.041
-0.057
0.160
-0.207
-0.239
0.149

207

S_ALAN_SV_lligki

-0.070
0.020
-0.001
-0.205
0.110
0.060
0.098
0.134
-0.170
0.080
-0.009
-0.267
-0.379
0.013
0.296
0.054
0.235
0.203
-0.094
0.089
-0.084
0.293
-0.101
-0.274
.348

SATICI_SV_Gene
1

0.163
0.185
0.040
-0.017
0.133
0.033
0.258
0.160
0.237
0.044
0.127
-0.216
0.283
0.171

-0.008
-0.138
-0.300
-0.288
0.089
0.248
0.303
0.096
0.111

0.210
-0.248

SATICI_SV_Arags
al
0.125
0.257
0.096
-0.039
0.209
0.168
0.291
0.127
0.088
0.181
0.107
0.022
0.372
0.310
-0.033
0.014
-0.286
-0.197
0.088
.400°
0.220
-0.028
0.080
0.205
-0.190

SATICI_SV_Bireys
el
0.215
0.255
0.040
-0.007
0.183
0.054
0.295
0.171
0.287
-0.043
0.147
-0.299
0.225
0.119
-0.029
-0.094
-0.234
-0.249
0.103
0.207
0.293
0.165
0.214
0.279
-0.171

SATICI_SV_Siireg
0.162
0.219
-0.076
-0.018
0.200
0.113
0.317
0.265
0.181
0.026
0.153
-0.309
0.246
0.101
-0.078
-0.208
-418
-.383
0.042
0.180
0.280
0.162
0.149
0.133
-0.204

SATICI_SV_lligki
0.099
-0.047
0.088
-0.003
-0.096
-0.205
0.043
0.025
0.307
-0.001
0.059
-0.196
0.212
0.095
0.109
-0.212
-0.152
-0.216
0.093
0.117
0.307
0.049
-0.038
0.153
-.336



Tablo 67D — isbirlik¢i Miizakereler- Genel Korelasyonlar (Sar1 Renk - *: p< 0.0.5, **: p<0.01)

3’3%3'»'&} SATICLIS TOPLAM_ S _ALAN_OPT F  SATICLOPT FA TOPLAM OPTF S ALAN_ S ALAN.S S_ALAN.S S_ALAN_ S_ALAN_  SATICLS  SATICLS \?jaT.Ir?y’sse SATICLS  SATICI_SV_

ISBIRLIKCI - GENEL c B SONUG  SONUG  ARK MUTL DEG RK MUTL DEG _ARK MUTL DEG SV Genel  V Aragsal _V Bireysel SV Siirec SV lliski  V Genel V. Aragsal 1 V_Siireg ligki

S_ALAN_Kilo 0.089 -0.065 0.019 0.067 0.149 -0.054 0.126 0.134 0.155 0.099 0.030 0.074 0.087 0.029 -0.013 0.139
S_ALAN_Boy_Uzunlugu -0.017 0.011 -0.032 0.091 0.091 0.013 0.046 0.062 0.085 -0.014 0.021 0.170 0.183 0.094 0.131 0.163
SATICI_Kilo -0.070 0.060 -0.039 0.162 0.029 0.030 -0.055  -0.064 -0.008 -0.063 -0.046 0.130 0.129 0.150 0.019 0.131
SATICI_Boy_Uzunlugu -0.130 0.139 0.051 0.127 -0.100 0.002 -0.117  -0.134 -0.095 -0.074 -0.086 0.144 0.147 0.161 0.079 0.096
TOPLAM_KILO -0.004 0.007 -0.019 0.159 0.108 -0.006 0.034 0.034 0.085 0.012 -0.015 0.129 0.134 0.120 0.008 0.165
S_ALAN_KILO_ORANI 0.152 -0.136 0.028 -0.122 0.104 -0.046 0.168 0.196 0.140 0.145 0.077 -0.046  -0.021 -0.121  -0.010 -0.003
SATICI_KILO_ORANI -0.151 0.135 -0.028 0.122 -0.104 0.046 -0.168  -0.196 -0.140 -0.145 -0.077 0.047 0.021 0.121 0.010 0.003
TOPLAM_BOY -0.078 0.078 0.013 0.115 -0.026 0.008 -0.054  -0.053 -0.007  -0.071  -0.047 0.185 0.182 0.156 0.124 0.157
S_ALAN_BOY_ORANI 0.099 -0.107  -0.072 -0.021 219 0.004 0.179 212 0.171 0.093 0.116 0.013 0.048 -0.084 0.041 0.039
SATICI_BOY_ORANI -0.099 0.107 0.072 0.021 -219" -0.004 -0.179 -212° -0.171 -0.093 -0.116 -0.013  -0.048 0.084 -0.041 -0.039
BOY_FARK_MUTL_DEG -0.012 0.058 204" -0.042 -0.095 -0.084 -0.145  -0.165 -0.100 -0.141  -0.071 -0.031  -0.017 0.000 -0.029 -0.053
S_ALAN_VKI 0.136 -0.098 0.045 0.026 0.152 -0.085 0.152 0.164 0.172 0.141 0.030 0.015 0.031 -0.014  -0.078 0.103
SATICI_VKI -0.002  -0.011  -0.061 0.119 0.103 0.025 0.009 0.002 0.062 -0.029  -0.002 0.096 0.078 0.108 -0.003 0.128
KILO_FARK_MUTL_DEG -0.030 0.045 0.087 0.025 -0.099 -0.026 -0.008  -0.033 0.058 -0.014  -0.034 0.035 0.131 0.034 -0.022 -0.015
Yaslarin_Toplami 0.096 -0.058 0.094 0.081 234" -0.080 2117 0.103 0.160 0.192 227 .245° 0.191 0.078 0.162 3717
S_ALAN_AGE_ORANI -0.138 0.044 -0.162 0.092 -0.076 0.190 -0.041 0.058 -0.057  -0.028  -0.099 0.038 0.095 0.069 0.038 -0.063
SATICI_AGE_ORANI 0.138 -0.044 0.162 -0.092 0.076 -0.190 0.041 -0.058 0.057 0.028 0.099 -0.038 -0.095 -0.069 -0.038 0.063
Age_Diff ABS -0.047 0.125 0.139 0.154 0.078 -0.140 0.113 0.012 0.115 0.105 0.131 0.080 0.110 -0.090 0.016 224"
S_ALAN_VKI_SEVIYESI 0.160 -0.134 0.048 -0.016 0.131 -0.067 0.162 0.153 0.188 0.145 0.053 0.013 0.026 0.005 -0.067 0.075
SATICI_VKI_SEVIYESI -0.029 0.022 -0.054 0.106 0.078 0.016 -0.001 0.001 0.079 -0.061  -0.016 0.069 0.060 0.114 -0.045 0.092
S_ALAN_Miiz_YAS 0.037 -0.037 0.026 0.127 .226" -0.004 .206" 0.139 0.157 0.189 0.185 .266" 232 0.109 0.178 .356"
S_ALAN_SES 0.125 -0.026 244" -0.099 -0.059 -0.196 0.116 0.077 0.080 0.141 0.079 0.063 -0.032 0.065 0.010 0.152
SATICI_Miz_YAS 0.146 -0.086 0.138 0.012 0.196 -0.135 0.192 0.064 0.148 0.171 .235 0.193 0.126 0.035 0.126 .339”
SATICI_SES -0.094 0.191 0.170 0.118 0.028 -0.172 0.078 0.074 0.084 0.079 0.021 0.112 0.099 0.117 0.041 0.113
S_ALAN_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT -0.074 0.122 0.066 0.093 0.065 -0.081 0.080 0.102 0.103 0.020 0.040 0.080 0.062 0.133 0.057 0.021
SATICI_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT -0.109 0.166 0.040 0.138 -0.030 -0.096 0.009 0.051 -0.100 0.035 0.040 -0.174  -0.122 -0.175 -0.176 -0.108
S_ALAN_Rekabetci_Beklenti .203" -251 0.150 -0.119 215" 0.063 237" .355" .295™ 0.098 0.048 0.008 -0.086 0.032 0.041 0.031
S_ALAN_isbirlik¢i_Beklenti -0.123 0.154 0.153 0.169 0.003 -0.043 0.044 -0.004 0.130 -0.022 0.046 -0.069 -0.089 0.027 -0.095 -0.078
S_ALAN_Dini_Inang 0.060 0.044 0.142 0.063 0.161 -0.198 0.163 0.103 0.079 0.193 0.151 .266" 0.168 0.119 225" .362"
SATICI_Rekabetci_Beklenti -.302" .305" -0.005 0.190 -.293" 0.037 -0.055 -0.173 -0.059  -0.016 0.055 .253" 0.185 357" 0.201 0.101
SATICI_lgbirlikci_Beklenti -242 217 -0.064 0.181 -.201" 0.081 -0.100 -.223 -0.145  -0.016 0.041 233" 0.120 .220° 210 215"
SATICI_Dini_inang 0.067 0.038 0.134 0.033 0.199 -211° 0.177 0.131 0.090 216" 0.136 .303™ 0.201 0.127 249" 416"
Varolugsal_S_ALAN 0.040 0.012 0.047 -0.028 -0.082 -0.099 -0.160  -0.188 -0.110  -0.091  -0.137 0.182 0.129 0.037 0.153 277"
Kisilerarasi_S_ALAN -0.091 -0.064  -.270" 0.136 -0.098 .296™ 0.010 -0.096 0.083 0.009 0.034 -0.060 -0.044 -0.090 -0.040 -0.026
icsel_S_ALAN -0.084 0.080 0.051 0.004 -0.054 0.016 -0.156  -0.160 0.024 -0.173  -0.193 0.052 0.037 0.016 0.086 0.034
Mantiksal_S_ALAN -0.170 2117 0.092 0.093 -0.148 -0.057 -0.082  -0.157 0.014 -0.050 -0.075 0.092 0.057 0.150 0.077 0.024
Miziksel_S_ALAN 0.096 -0.069  -0.042 -0.074 -0.042 -0.059 -0.168  -0.048 -0.188  -0.158 -0.155 -0.077 -0.066 -0.061 -0.085 -0.046
Dilsel_S_ALAN 253" -.224" 0.092 -0.141 277" -0.083 0.159 234 0.129 0.130 0.039 -0.108  -0.053 0.001 -0.132 -0.166
Gorsel_S_ALAN -0.080 0.106 0.185 0.059 0.035 -0.040 -0.040 0.076 -0.048 -0.093 -0.059 -0.055 0.036 -0.030 -0.082 -0.099
Varolugsal_SATICI 0.100 -0.100 -0.012 -210° -0.103 -0.015 282" .260° 327" 0.169 0.179 0.005 -0.040 -0.006  0.012 0.042
Kisilerarasi_SATICI -0.003  -0.023 -0.086 0.073 0.099 0.050 0.002 0.068 -0.143 0.060 0.014 0.011 0.083 -0.033  0.011 -0.014
igsel_SATICI .226" -0.190 0.042 =317 0.077 -0.100 0.164 0.145 0.197 0.080 0.121 0.095 0.138 -0.010 0.118 0.078
Mantiksal_SATICI 0.099 -0.073  -0.039 -0.069 0.086 -0.063 0.075 0.053 0.098 0.103 -0.005 -0.023 -0.187 -0.026  0.023 0.093
Miiziksel_SATICI 0.077 -0.088 0.024 -0.140 -0.012 0.010 -0.089  -0.069 0.063 -0.121  -0.152 -0.108 -0.018 -0.089 -0.066 -0.171
Dilsel_SATICI 0.021 0.001 0.111 0.021 -0.006 -0.046 -0.052  -0.129 0.049 -0.125 0.036 -0.083  -0.076 0.010 -0.160 -0.059
Gorsel_SATICI -0.147 0.174 0.006 0.197 -0.097 -0.032 -0.046  -0.090 -0.175 0.019 0.078 -0.051  -0.082 -0.035 -0.074 0.013
Varolugsal_ TOPLAM 0.122 -0.082 0.030 -0.202 -0.142 -0.087 0.078 0.044 0.150 0.043 0.028 0.133 0.063 0.019 0.117 .230"
Kisilerarasi_TOPLAM -0.040  -0.099 -.273" 0.132 -0.021 261" 0.006 -0.023 -0.054 0.052 0.037 -0.049 0.010 -0.114  -0.029 -0.026
Igsel_TOPLAM 0.066 -0.050 0.048 -0.184 0.045 -0.037 0.006 -0.013 0.160 -0.065 -0.050 0.116 0.153 0.022 0.150 0.070
Mantiksal_TOPLAM -0.070 0.121 0.034 0.040 -0.033 -0.085 -0.005 -0.080 0.083 0.046 -0.063 0.056 -0.093 0.100 0.078 0.086
Miiziksel_TOPLAM 0.135 -0.122  -0.013 -0.169 -0.044 -0.038 -0.184  -0.081 -0.094  -0.202 -215°  -0129 -0.061 -0.106 -0.108 -0.148
Dilsel_TOPLAM 0.200 -0.159 0.152 -0.080 0.202 -0.098 0.079 0.077 0.129 0.007 0.053 -0.145  -0.102 0.007 -218" -0.168
Gorsel_TOPLAM -0.190 231 0.142 225" -0.042 -0.054 -0.067  -0.014 -0.175  -0.045 0.007 -0.082  -0.043 -0.050 -0.116 -0.064
Varolugsal_SATICI_ORANI 0.093 -0.116  -0.013 -0.175 -0.002 0.031 .320" .338™ .330™ 0.181 213" -0.132  -0.147  -0.010 -0.105 -0.177
Kisilerarasi_SATICI_ORANI 0.057 0.012 0.109 -0.037 0.113 -0.133 0.028 0.131 -0.119 0.055 0.022 -0.001 0.042 -0.012  -0.004 -0.023
icsel_SATICI_ORANI 0.194 -0.173  -0.013 -0.182 0.129 -0.060 226" 213 0.123 0.189 213 0.022 0.069 -0.012 0.009 0.014
Mantiksal_SATICI_ORANI 0.170 -0.172  -0.073 -0.086 0.166 -0.016 0.108 0.148 0.045 0.111 0.053 -0.044 -0.126 -0.076 -0.013 0.054
Miiziksel_SATICI_ORANI -0.015 0.010 0.061 -0.041 0.028 0.011 0.116 0.039 .205 0.077 0.065 0.029 0.059 0.011 0.068 -0.032
Dilsel_SATICI_ORANI -0.133 0.123 0.022 0.069 -0.188 0.033 -0.136 -212 -0.026 -0.175 -0.034 0.014 -0.029 0.027 -0.009 0.048
Gorsel_SATICI_ORANI -0.092 0.101 -0.133 0.135 -0.078 -0.007 0.027 -0.089 -0.080 0.099 0.142 0.002 -0.069 -0.006  0.008 0.066
S_ALAN_EGITIM_SEV_SIRALI 0.012 0.020 0.073 0.007 0.085 -0.061 0.157 0.082 0.140 0.128 0.160 0.081 -0.016 0.016 0.051 0.201
S_ALAN_CALISMA_DURUMU 0.109 -0.081 0.129 -0.053 0.053 -0.065 313" .253" 261 .259° 254 0.154 0.001 0.152 0.112 231"
S_ALAN_WORK_EXP_LVL 0.104 -0.103 0.033 0.034 224’ -0.013 225" 0.165 0.140 234 0.195 2917 225 0.137 217 .379™
S_ALAN_GELIR_SEVIYESI_SIRALI 0.089 -0.005 219" -0.061 -0.119 -0.165 -0.117  -0.099 -0.094 -0.065 -0.125 -0.075 -0.061 0.008 -0.094 -0.100
S_ALAN_DININE_UYUM 0.121 -0.037 .206" -0.045 0.201 -0.170 0.063 0.059 0.112 0.033 0.006 0.110 0.025 0.057 0.061 207"



ISBIRLIKCI - GENEL

S_ALAN_Dogum_Sirasi_Numerik
S_ALAN_Medeni_Durum_Sirali
S_ALAN_KARDES_SAYISI
S_ALAN_Tanri_Onemi
SATICI_EGITIM_SEV_SIRALI
SATICI_CALISMA_DURUMU
SATICI_WORK_EXP_LVL

SATICI_DININE_UYUM
SATICI_Dogum_Sirasi_Numerik
SATICI_Medeni_Durum_Sirali
SATICI_KARDES_SAYISI
SATICI_Tanri_Onemi
S_ALAN_TANISIKLIK_SEVIYESI
S_ALAN_HAZIR_HISSETME
S_ALAN_GUVEN_SEVIYESI
S_ALAN_BASARI_BEKLENTI

S_ALAN_[SBIRLIKGI_BEKLENTI
SATICI_TANISIKLIK_SEVIYESI
SATICI_HAZIR_HISSETME
SATICI_GUVEN_SEVIYESI
SATICI_BASARI_BEKLENTI
SATICI_REKABETGI_BEKLENTI

SATICI_S

SB_SONU  SATICIIS TOPLAM_  S_ALAN OPT_F  SATICIOPT FA TOPLAM_OPT_F S_ALAN_ S ALANS SALANS S_ALAN. SALAN_  SATICLS  SATICLS V_Bireyse SATICLS  SATICISV_
c B SONUG _ SONUG_ __ ARK MUTL DEG RK MUTL DEG _ ARK MUTL DEG SV Genel _ V Aragsal __V Bireysel SV Sireg SV iliski _ V_Genel __V_Aragsal 1 V_Siireg iligki

0.104 -0.053  -0.030 0.003 0.099 -0.105 -0.003 0.033 -0.008 -0.016  -0.014 -0.058 0.003 -0.022 -0.091 -0.076
0.065 -0.057  0.043 0.146 284" -0.023 0.131 0.112 0.064 0.147 0.104 .203" 0.173 0.091 0.118 .286™
0.078 -0.063  0.037 0.109 0.059 -0.035 -0.027  -0.087  -0.006 0.017  -0.016  0.077 0.047 0.017 0.068 0.122
-0.060 0.015  -0.175 0.152 0.153 0.093 0.052 0.043 0.095 0.013 0.022 0.166 0.061 0.075 0.155 .266"
-0.107 216" 0.180 0.050 0.032 -0.192 0.071 0.006 0.011 0.037 0.169 3157 .283" 0.190 .280™ .295™
0.027 -0.007  0.075 0.066 0.085 -0.044 0.078 0.063 0.084 0.100 0.010 0.003 -0.064 0.018 -0.049 0.091
0.160 -0.133  0.094 -0.015 .206" -0.073 .290™ 219" .235 .265™ 228" 0.165 0.044 0.048 0.081 .351"
SATICI_GELIR_SEVIYESI_SIRALI -0.116 0.164 0.075 0.175 -0.101 -0.075 0.004 0.013 0.055 0.049 -0.100 -0.015  0.055 0.047  -0.072 -0.073
-0.019 0.051 0.002 -0.002 0.179 -0.058 0.043 0.075 0.059 0.046  -0.036  .266" 0.139 0.147 247" .337"
0.073 -0.042  -0.059 -0.069 0.026 -0.069 0.088  -0.007 276" 0.045 -0.015 0.077 0.059 0.090 0.023 0.080
0.080 -0.033  0.108 0.110 375" -0.100 0.172 0.103 0.156 0.098 202" 0.118 0.034 0.059 0.029 251"
287" -231" 0.128 -.240 0.149 -0.148 0.047 0.120 0.094 0.002 -0.050 0.028 -0.032 0.076 0.002 0.041
0.174 -0.1565  0.027 -0.045 251" -0.067 0.102 0.098 0.202 0.024 0.015 0.001 -0.052 -0.059  -0.089 0.201
-0.195 215" -0.010 207 0.041 -0.006 -0.105  -0.120 0.013 -0.121  -0.114  -0.093  -0.071 0.013  -0.146 -0.108
225 -275"  -0.014 -0.166 .240" 0.062 233" .340™ .298" 0.095 0.053 -0.028 -0.097 -0.039  0.005 0.029
-0.132 222" 0.174 0.109 -0.048 -0.151 0.117  -0.004 0.135 0.070 0.179  -0.037 -0.049  0.011 -0.064 -0.024
0.095 -0.106  -0.023 -0.028 277" 0.006 291" .319™ .266™ 249 0.130 0.127  -0.054  0.135 0.115 .208"
S_ALAN_REKABETCI_BEKLENTI 0.084 -0.098  0.029 0.009 0.017 0.015 0.081 0.161 0.051 0.059 0.001 -0.051 0.006 -0.132  -0.002 -0.036
0.046 -0.070  -0.076 0.064 0.015 0.039 0.179 0.132 0.181 0.122 0.152 0.051 0.049  -0.003 0.049 0.074
-0.190 0.184  -0.004 0.133 -0.135 0.039 -0.144  -0.183 -0.092 -0.104 -0.097 0.014 -0.004  0.039 0.013 -0.004
-.318" 3457 -0.013 .209" -.236" -0.010 0.013  -0.111 -0.029 0.062 0.105 3127 222 424" 251" 0.140
-0.128 0.082  -0.150 0.102 -0.108 0.104 -0.143  -.254° -0.087  -0.057  -0.079 226" 0.096 .208" 0.196 .238"
-.305" 272" -0.063 .208" -.205" 0.104 -0.063 -0.158  -0.039  -0.042  0.025 0.162 0.173 .245° 0.094 0.033
=211 0.198 0.020 0.136 -0.185 0.055 -0.061 -0.124  -0.028 -0.042 -0.008 0.170 0.112 0.191 0.183 0.081
-0.150 0.124  -0.019 0.070 -0.132 0.071 0.097  -0.005  -0.093 0.124 274" .302" .238" .216 294" .260"

SATICI_ISBIRLIKGI_BEKLENTI
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Tablo 67E — isbirlikci Miizakereler — Erkek-Erkek Miizakereler Ozelindeki Korelasyonlar (Sar1 Renk - *: p< 0.0.5, **: p<0.01)

S_ALAN_OP SATICI_OPT TOPLAM_O
PT_FARK_M S_ALAN_SV S_ALAN_SV S_ALAN_SV S_ALAN_SV S_ALAN_SV SATICI_SV_
_Siireg

ISBIRLIKGI - ERKEK- ERKEK
MUZAKERELER (n=55)
S_ALAN_Kilo
S_ALAN_Boy_Uzunlugu
SATICI_Kilo
SATICI_Boy_Uzunlugu
TOPLAM_KILO
S_ALAN_KILO_ORANI
SATICI_KILO_ORANI
TOPLAM_BOY
S_ALAN_BOY_ORANI
SATICI_BOY_ORANI
BOY_FARK_MUTL_DEG
S_ALAN_VKI

SATICI_VKI
KILO_FARK_MUTL_DEG
Yaslarin_Toplami
S_ALAN_AGE_ORANI
SATICI_AGE_ORANI
Age_Diff ABS
S_ALAN_VKI_SEVIYESI
SATICI_VKI_SEVIYESI
S_ALAN_Miiz_YAS
S_ALAN_SES
SATICI_Miiz_YAS
SATICI_SES
S_ALAN_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT
SATICI_PLAN_ILK_TEKLIF_MIKT
S_ALAN_Rekabetci_Beklenti
S_ALAN_Isbirlikgi_Beklenti
S_ALAN_Dini_inang
SATICI_Rekabetci_Beklenti
SATICI_Isbirlik¢i_Beklenti
SATICI_Dini_Inang
Varolugsal_S_ALAN
Kisilerarasi_S_ALAN
Igsel_S_ALAN
Mantiksal_S_ALAN
Miziksel_S_ALAN
Dilsel_S_ALAN
Gorsel_S_ALAN
Varolugsal_SATICI
Kisilerarasi_SATICI
Igsel_SATICI
Mantiksal_SATICI
Muziksel_SATICI
Dilsel_SATICI
Gorsel_SATICI
Varolugsal_TOPLAM
Kisilerarasi_TOPLAM
Icsel_TOPLAM
Mantiksal_TOPLAM
Muziksel_TOPLAM
Dilsel_TOPLAM
Gorsel_TOPLAM
Varolugsal_SATICI_ORANI
Kisilerarasi_SATICI_ORANI
Igsel_SATICI_ORANI
Mantiksal_SATICI_ORANI
Muziksel_SATICI_ORANI
Dilsel_SATICI_ORANI
Gorsel_SATICI_ORANI
S_ALAN_EGITIM_SEV_SIRALI
S_ALAN_CALISMA_DURUMU
S_ALAN_WORK_EXP_LVL
S_ALAN_GELIR_SEVIYESI_SIRALI

S_ALAN_IS
B_SONUG
0.087
-0.143
0.110
-0.257
-0.056
0.188
-0.187
-278'
0.099
-0.099
0.031
0.181
0.033
0.023
0.186
-0.260
0.260
0.008
0.213
-0.025
0.081
0.196
0.264
-0.009
-0.096
-0.100
0.235
-0.130
0.094
-0.234
0177
0.047
-0.048
-0.069
0.025
0.142
0.030
282
-0.003
0.024
-0.093
0.233
0.093
0.106
0.095
-0.048
0.015
-0.086
0.083
-0.054
0.104
282
-0.055
0.118
-0.002
0.145
0.158
0.049
0.114
-0.095
0.100
0.222
0.149
0.071

SATICI_ISB

_SONUC

-0.065
0.103
0.049
0.250
0.023
-0.140
0.140
0.246
-0.116
0.116
-0.006
-0.137
-0.092
0.028
-0.168
0.135
-0.135
0.062
-0.172
-0.018
-0.117
-0.120
-0.211
0.063
0.137
0.154
-.279°
0.172
0.038
0.219
0.168
0.078
0.048
-0.145
0.048
0.242
0.032
-.287
0.024
-0.008
0.027
-0.106
-0.051
-0.123
-0.033
0.066
0.002
-0.145
0.017
0.156
-0.067
-0.241
0.082
-0.097
0.082
-0.085
-0.186
-0.084
0.151

0.122
-0.123
-0.223
-0.218
0.021

TOPLAM_S

ONUC
0.031
-0.085
-0.122
0.071
-0.075
0.093
-0.092
0.003
-0.108
0.108
0.214
0.072
-0.146
0.162
0.095
-0.221
0.221
0.125
0.097
-0.129
-0.004
0.262
0.162
0.112
0.065
0.019
276
0.196
0.172
-0.034
-0.043
0.133
-0.078
-.344
0.108
0.183
-0.027
0.071
0.241
-0.010
-0.182
0.155
-0.058
0.051
0.216
-0.019
-0.056
-.423"
0.164
0.078
0.015
0.197
0.152
0.074
0.105
0.016
-0.157
0.066
0.102
-0.174
0.007
0.136
-0.035
2714

T_FARK_M

UTL_DEG
0.054
0.152
0.166
0.136
0.219
-0.146
0.146
0.187
0.011
-0.011
0.078
-0.027
0.084
0.016
0.035
0.237
-0.237
0.102
-0.051
0.081
0.135
-0.166
-0.085
0.021
0.123
0.125
0.144
0.194
0.040
0.001
0.066
0.034
0.059
0.161
0.104
0.008
-0.037
-0.110
0.047
-0.176
0.219
-390"
-0.026
-0.110
-0.052
0.103
0.144
269
-282"
0.018
-0.118
0.122
0.070
0.230
0.027
-0.140
0.018
-0.039
-0.012
0.163
-0.059
0.153
0.063
-0.065

_FARK_MU

TL_DEG
0.098
-0.006
-0.038
-0.217
0.069
0.092
-0.092
-0.181
0.182
-0.182
0.014
0.120
0.087
-0.063

.335"
-0.025
0.025
0.050
0.130
0.036
347
0.029
0.248
-0.054
0.089
0.112
0.236
0.050
0.216
-341°
0.223
0.174
-0.022
0.036
-0.082
-0.153
-0.100
.309
-0.011
-0.139
0.118
-0.017
0.097
0.110
0.094
-0.080
-0.145
0.098
-0.032
0.018
-0.017
299
-0.058
-0.054
0.029
0.100
0.201
0.174
-0.176
-0.047
0.097
0.173
4117
-0.092

UTL_DEG
-0.056
0.098
0.135
0.072
0.069
-0.119
0.118
0.110
0.010
-0.010
-0.051
0.1
0.099
-0.094
-0.067

268"
-.268"
0.122
0.113
0.083
0.047
-0.169
0.156
-0.097
-0.049
-0.078
0.028
-0.048
-0.246
0.080
0.057
-0.238

_Genel
0.034
-0.017
-0.043
-0.207
-0.005
0.057
-0.057
-0.164
0.139
-0.139
-0.116
0.048
0.077
0.052
0.152
-0.022
0.022
0.031
0.068
0.032
0.170
0.208
0.123
0.083
0.246
-0.031
0.150
0.091
0.247
-0.227
-0.115
0.192
-0.051
-0.006
-0.195
-0.063
-0.212
0.125
-0.093
0.239
-.350"
0.073
0.185
0.142
0.077
0.143
0.146
-.303
-0.097
0.090
-0.073
0.147
0.040
0.250
-0.202
0.192
0.197

.320"
-0.042
0.213
0.239
0.170
0.106
0.067

210

_Aragsal
0.022
-0.037
-0.046
-0.214
-0.019
0.061
-0.061
-0.181
0.129
-0.129
-0.173
0.053
0.076
0.013
0.010
0.162
-0.162
-0.061
0.065
0.063
0.108
0.141
-0.060
0.056

287"
-0.004
327"
0.141
0.209
-0.243
-0.165
0.051
-0.181
-0.065
-0.152
-0.176
-0.146
0.197
-0.007
0.229
-0.231
0.027
0.073
0.235
-0.046
0.119
0.044
-0.247
-0.099
-0.073
0.030
0.120
0.081
.324°
-0.107
0.135
0.201
.336"
-0.129
0.088
0.143
0.153
0.063
0.081

_Bireysel
0.049
-0.098
-0.211
-.276"
-0.117
0.196
-0.196
-0.266
0.138
-0.138
-0.103
0.111
-0.050
0.000
0.212
-0.058
0.058
0.132
0.117
-0.056
0.219
0.206
0.181
0.095
0.204
-0.125
414"
0.188
0.195
-.275
-0.177
0.203
-0.055
-0.018
0.027
0.088
-0.269
0.124
-0.012
342
-.289
0.122
0.202
0.267
0.081
-0.092
0.224
-0.256
0.095
0.207
-0.041
0.148
-0.077
.303"
-0.145
0.069
0.083
4317
-0.045
-0.041
.280"
0.220
0.199
0.014

0.115
0.017
0.020
-0.063
0.109
0.047
-0.047
-0.040
0.056
-0.056
-0.076
0.116
0.062
0.112
0.073
0.024
-0.024
-0.029
0.127
-0.021
0.098
0.250
0.042
0.029
0.115
-0.001
-0.166
-0.054
0.216
-0.127
-0.003
0.175
0.090
0.108
-.293
-0.050
-0.100
0.108
-0.213
0.108
-.320°
-0.053
0.220
0.012
0.012
0.249
0.142
-0.197
-0.236
0.132
-0.070
0.091

0.037
0.064
-274
0.184
0.226
0.113

_lligki
20.073
0.069
0.117
-0.095
0.025
-0.135
0.135
-0.024
0.115
-0.115
0.023
-0.128
0.167
0.045
0.166
-0.173
0.173
0.035
0.092
0.124
0.104
0.062
0.200
0.076
0.189
0.047
0.115
0.004
0.171

-0.072
20.016
0.169
-0.023
-0.047
0.229
-0.091
-0.145
0.018
20.073
0.069
-.268"
0.122
0.084
-0.069
0.183
0.206
0.039
-0.263
-0.094
-0.005
0.144
0.108
0.099
0.103
-0.116
0.232
0.132
0.123
0.092

278"

0.177
0.045
-0.007
-0.032

Genel
-0.106
0.048
0.044
0.074
-0.040
-0.089
0.089
0.083
-0.019
0.019
-0.097
-0.141
0.020
-0.084
0.198
0.133
-0.133
-0.036
-0.116
0.030
0.261
-0.038
0.106
0.054
0.224
-.352°
-0.112
-0.075
0.187
313"
.386™
.306"
0.218
-0.243
0.086
0.077
0.062
-0.151
0.115
-0.059
0.010
0.124
-0.184
-0.080
-0.059
-0.200
0.111
-0.206
0.157
-0.075
-0.004
-0.155
-0.063
-0.140
0.094
0.010
-0.127
-0.072
0.027
-0.170
-0.010
-0.012
0.250
-0.061

SATICI_SV_
Aragsal
-0.107
0.042
0.079
0.096
-0.006
-0.136
0.137
0.091
-0.033
0.033
-0.064
-0.141
0.028
0.043
0.132
0.204
-0.204
0.054
-0.120
0.070
0.214
-0.148
0.024
0.005
0.157
-0.272
-0.195
-0.066
0.091
0.223
274"
0.197
0.170
-0.156
0.095
0.088
0.083
-0.136
0.171
-0.143
0.103
0.134
-.360"
-0.060
-0.089
-0.131
0.001
-0.067
0.187
-0.192
0.018
-0.164
0.030
-0.203
0.102
0.023
=277
-0.110
-0.016
-0.168
-0.130
-0.166
0.152
-0.073

SATICI_SV_
Bireysel
-0.065
0.044
0.007
0.079
-0.031
-0.048
0.049
0.081
-0.023
0.023
-0.052
-0.097
-0.020
-0.150
0.055
0.165
-0.165
-0.164
-0.047
-0.004
0.134
0.015
-0.028
0.144
0.272
-.289
0.019
0.066
0.067
.397"
.368™
0.141
0.049
-0.262
0.020
0.106
-0.018
0.004
0.097
0.015
-0.039
-0.001
-0.159
-0.072
0.065
-0.179
0.037
-272
0.035
-0.033
-0.060
0.047
-0.059
0.014
0.087
0.001
-0.123
0.004
0.039
-0.160
-0.018
0.036
0.173
0.058

SATICI_SV_
Siireg
-0.199
0.011
-0.026
0.067
-0.162
-0.099
0.100
0.054
-0.043
0.043
-0.092
-0.238
-0.041
-0.075
0.130
0.101
-0.101
-0.115
-0.221
-0.053
0.174
-0.111
0.066
-0.043
0.176
-.324°
-0.067
-0.097
0.174

.320°

.384™

276

0.213
-0.239
0.117
0.096
0.036
-0.212
0.062
-0.018
-0.006
0.144
-0.129
-0.036
-0.150
-0.171
0.140
-0.213
0.189
-0.023
0.004
-0.261
-0.080
-0.117
0.087
-0.005
-0.116
-0.013
0.013
-0.119
-0.036
-0.075
0.154
-0.075

SATICI_SV_i
ligki
0.013
0.064
0.090
0.005
0.064
-0.020
0.020
0.050
0.036
-0.036
0.115
-0.001
0.100
-0.083
.343"
-0.022
0.022
0.117
-0.008
0.088
.350"
0.099
292"
0.058
0.149
-277
-0.146
-0.165
291
0.083
0.246
405"
.304"
-0.145
0.065
-0.034
0.110
-0.169
0.058
-0.062
-0.015
0.145
0.024
-0.094
-0.041
0.175
0.186
-0.120
0.127
0.014
0.030
-0.157
-0.092
0.179
0.041
0.015
0.078
0.126
0.048
-0.115
0.138
0.144
347
-0.122



ISBIRLIKGI - ERKEK- ERKEK
MUZAKERELER (n=55)
S_ALAN_DININE_UYUM
S_ALAN_Dogum_Sirasi_Numerik
S_ALAN_Medeni_Durum_Sirali
S_ALAN_KARDES_SAYISI
S_ALAN_Tanri_Onemi
SATICI_EGITIM_SEV_SIRALI
SATICI_CALISMA_DURUMU
SATICI_WORK_EXP_LVL
SATICI_GELIR_SEVIYESI_SIRALI
SATICI_DININE_UYUM
SATICI_Dogum_Sirasi_Numerik
SATICI_Medeni_Durum_Sirali
SATICI_KARDES_SAYISI
SATICI_Tanri_Onemi
S_ALAN_TANISIKLIK_SEVIYESI
S_ALAN_HAZIR_HISSETME
S_ALAN_GUVEN_SEVIYESI
S_ALAN_BASARI_BEKLENTI
S_ALAN_REKABETCI_BEKLENTI
S_ALAN_ISBIRLIKGI_BEKLENTI
SATICI_TANISIKLIK_SEVIYESI
SATICI_HAZIR_HISSETME
SATICI_GUVEN_SEVIYESI
SATICI_BASARI_BEKLENTI
SATICI_REKABETCI_BEKLENTI
SATICI_ISBIRLIKGI_BEKLENTI

S_ALAN_IS
B_SONUG
0.150
0.166
0.200
0.110
0.028
0.009
0.142
338"
-0.124
-0.069
0.128
0.173
333"
0.239
279"
0.188
-0.158
288"
0.021
0.127
-0.232
204"
-0.036
-280"
-0.161
-0.068

SATICI_ISB
_SONUG
-0.066
-0.069
-0.243
-0.162
0.035
0.095
-0.169
-354"
0.124
0.074
-0.070
0172
282"
-0.204
324"
-0.214
300"
-309°
0.016
-0.186
0.258
297"
0.003
0.243
0.146
0.036

TOPLAM_S

ONUG
0.226
0.003
0.003
-0.038
0.130
0.174
0.039
0.096
-0.002
-0.089
-0.056
0.072
0.149
0.074
0.016
0.061

0.243
-0.002
0.066
-0.137
0.027
-0.081
-0.142
-0.076
0.043
0.005

S_ALAN_OP SATICI_OPT TOPLAM_O
PT_FARK.M S_ALAN_SV S_ALAN_SV S_ALAN_SV S_ALAN_SV S_ALAN_SV SATICI_SV_

T_FARK_M
UTL_DEG
-0.101
0.028
0.101
0.193
0.075
-0.098
-0.016
0.172
0.174
-0.015
-0.128
0.018
-.333
-0.141
217
-0.102
0.156
-0.217
0.055
0.019
0.127
0.104
-0.052
0.107
0.018
0.014

_FARK_MU
TL_DEG
0.210
0.145
433"
0.220
0.220
0.070
0.116
0.240
-0.229
0.029
0.179
.335"
0.192
327"
0.036
352"
-0.007
3117
-0.078
0.103
-0.247
-0.214
-0.126
-0.260
-0.263
-0.047

UTL_DEG

0.175
-0.200
0.037
0.069
0.009
-0.191
0.018
-0.048
0.029
0.006
-0.134
-0.042
-0.168
-0.120
-0.008
0.002
0.217
-0.031
-0.013
0.075
0.010
0.056
0.068
0.131

0.063
0.073

_Genel
0.184
-0.010
0.083
0.096
0.254
0.026
0.109
0.259
-0.050
0.035
0.136
0.247
-0.053
0.298
-0.041
273"
0.105
0.119
-0.061
0.121
-0.155
-0.123
-0.152
-0.230
-0.145
0.066

211

_Aragsal
0.214
0.059
0.055
0.017
0.304
-0.030
0.115
0.170
-0.032
-0.015
0.018
0.104
0.000
0.203
-0.034
.395™
0.102
0.264
-0.032
0.151
-0.159
-0.165
-0.184
-0.265
-0.121
0.009

_Bireysel
0.187
-0.141
0.118
0.076
0.258
0.080
0.124
297"
-0.085
0.158
0.213
0.234
0.117
.376"
0.029
459™
0.148
.375™
0.025
0.157
-0.166
-0.237
-0.079
-0.217
-0.150
-0.106

_Sireg
0.112
0.142
0.067
0.119
0.158
-0.145
0.080
0.186
0.056
-0.028
0.174
0.103
-0.129
0.167
-0.074
-0.002
-0.030
-0.096
-0.104
0.085
-0.110
0.000
-0.066
-0.176
-0.123
0.135

_lligki
0.074
-0.061
0.020
0.087
0.068
0.158
0.027
0.157
0.092
-0.023
0.012
328"

0.170
0.154
-0.066
0.011

0.106
-0.176
-0.092
-0.006
-0.064
0.024
-0.163
-0.078
-0.064
0.187

Genel
0.105
0.082
0.125
-0.019
-0.025
0.224
-0.041
0.045
-0.081
3117
0.106
0.134
0.123
-0.080
-0.058
-0.050
0.012
-0.115
-0.164
-0.144
0.050
344
404"
0.242
0.225
423"

SATICI_SV_
Aragsal
0.038
0.082
0.071
0.000
-0.114
0.212
-0.172
-0.112
-0.026
0.214
0.127
-0.007
0.098
-0.171
-0.033
-0.148
0.028
-0.255
-0.046
-0.074
0.077
0.231
0.226
0.264
0.126
347

SATICI_SV_
Bireysel
0.029
0.000
0.067
-0.126
-0.093
0.146
0.081
-0.031
0.069
0.188
-0.026
0.061
0.060
-0.199
0.110
0.004
0.071
-0.023
-0.201
-0.217
0.099
446"
.386™
2717
.290"
.338"

SATICI_SV_
Siireg
0.098
0.052
0.036
-0.006
0.003
0.186
-0.135
-0.003
-0.161

.303"
0.027
0.109
0.079
-0.083
-0.118
-0.064
-0.032
-0.066
-0.060
-0.103
0.047

.310"
.399™
0.219

274"
4107

SATICI_SV_|
ligki
0.185
0.145
0.240
0.078
0.133
0.201
0.066
285"
-0.160
327
0.231
275
0.171
0.219
-0.169
0.029
0.034
-0.057
0.223
-0.075
0.058
0.133
316
0.046
0.045
311



Tablo 67F — isbirlik¢i Miizakereler — Kadin-Kadin Miizakereler Ozelindeki Korelasyonlar (Sar1 Renk - *: p< 0.0.5, **: p<0.01)

iSBIRLIKGI -

KADIN- KADIN

MUZAKERELER S_ALAN_IS SATICIIS TOPLAM S_ALAN_OPT_FA SATICI OPT_FA TOPLAM OPT_FA S_ALAN_ S_ALAN_S S_ALAN_S S_ALAN_ S_ALAN_ SATICI_S SATICI_S SATICI.SV SATICLS SATICI_
(n=30) B_SONUG B_SONUG _SONUGC RK_MUTL_DEG RK_MUTL_DEG RK_MUTL_DEG SV_Genel V_Aragsal V_Bireysel SV _Siireg SV_iligki V_Genel V_Aragsal _Bireysel V_Siireg SV_iligki
S_ALAN_Kilo -0.042 0.108 0.168 0.161 -0.004 -0.174 0.242 0.198 0.332 0.184 0.126 0.158 0.204 0.175 0.187 0.006
S_ALAN_Boy_Uzu 0.113 0.033 0.345 -0.093 -0.058 -0.337 0.165 0.079 419 0.092 0.020 0.145 0.244 -0.072 0.309 0.021
nlugu

SATICI_Kilo -0.044 0.095 0.165 0.080 0.014 -0.132 -0.028 -0.109 0.156 -0.084 -0.016 0.124 0.053 0.188 0.018 0.169
SATICI_Boy_Uzunl -0.002 0.009 -0.024 0.000 -0.327 -0.016 -0.117 -0.263 0.084 -0.162 -0.007 0.149 -0.005 0.262 0.159 0.107
ugu _

TOPLAM_KILO -0.048 0.128 0.238 0.129 0.017 -0.210 0.090 -0.002 0.270 0.024 0.052 0.164 0.135 0.223 0.084 0.141
S_ALAN_KILO_OR 0.018 -0.049 -0.117 -0.005 -0.023 0.082 0.127 0.184 0.009 0.149 0.066 -0.026 0.065 -0.088 0.072 -0.133
ANI

SATICI_KILO_ORA -0.018 0.049 0.116 0.005 0.023 -0.082 -0.127 -0.184 -0.009 -0.149 -0.066 0.026 -0.065 0.088 -0.072 0.133
NI

TOPLAM_BOY 0.081 0.031 0.232 -0.068 -0.291 -0.257 0.029 -0.144 0.367 -0.062 0.010 0.218 0.172 0.155 0.344 0.096
S_ALAN_BOY_OR 0.078 0.016 0.247 -0.062 0.199 -0.215 0.202 0.252 0.224 0.190 0.021 -0.006 0.162 -0.227 0.097 -0.066
ANI

SATICI_BOY_ORA -0.078 -0.016 -0.247 0.062 -0.199 0.215 -0.202 -0.252 -0.224 -0.190 -0.021 0.006 -0.162 0.227 -0.097 0.066
NI

BOY_FARK_MUTL -0.061 0.098 0.117 -0.046 -0.209 -0.105 -0.049 -0.077 -0.120 -0.069 0.084 -0.028 -0.145 -0.050 -0.036 0.113
_DEG

S_ALAN_VKI -0.096 0.104 0.034 0.212 0.035 -0.044 0.190 0.191 0.161 0.164 0.123 0.108 0.117 0.222 0.066 -0.001
SATICI_VKi -0.058 0.108 0.176 0.096 0.095 -0.133 0.001 -0.046 0.142 -0.046 -0.016 0.101 0.064 0.141 -0.011 0.155
KiLO_FARK_MUTL -0.114 0.089 0.020 0.047 -0.104 0.035 0.038 -0.079 0.064 0.033 0.114 0.223 0.152 0.178 0.113 0.325
_DEG

Yaglarin_Toplami -0.269 0.269 0.059 0.241 -0.078 -0.055 0.245 0.124 0.052 0.295 0.309 437 0.360 0.337 0.332 488"
S_ALAN_AGE_OR .372° -.369" -0.062 -.443 -0.271 0.071 -0.203 -0.090 -0.148 -0.263 -0.168 -0.249 -0.207 -0.085 -0.184 -.373"
ANI

SATICI_AGE_ORA -372° .369° 0.062 .443° 0.271 -0.071 0.203 0.090 0.148 0.263 0.168 0.249 0.207 0.085 0.184 373"
NI

Age_Diff ABS -.396" riva 0.167 .398" 0.070 -0.134 0.329 0.204 0.131 .388" 0.340 444 0.325 0.305 412 493"
S_ALAN_VKI_SEV -0.047 0.019 -0.061 0.077 -0.032 0.057 0.289 0.184 0.227 0.275 0.284 0.081 0.018 0.124 0.118 0.031
IYESI

SATICI_VKI_SEVI -0.009 0.090 0.222 0.035 0.098 -0.193 -0.011 -0.056 0.148 -0.070 -0.023 0.033 -0.023 0.123 -0.081 0.096
YESI

S_ALAN_Miiz_YA -0.190 0.191 0.049 0.148 -0.150 -0.042 0.196 0.100 0.010 0.241 0.265 424 0.357 0.351 0.321 44T
S

S_ALAN_SES -0.032 0.089 0.104 0.013 -0.249 -0.142 0.240 0.074 0.250 0.229 0.259 0.171 0.050 0.244 0.136 0.169
SATICI_Miiz_YAS -0.315 0.313 0.065 0.306 -0.016 -0.062 0.276 0.141 0.089 0.331 0.325 4407 367 0.309 0.340 .506"
SATICI_SES -0.307 4717 462" 0.299 0.215 -.455° 0.082 0.071 0.111 0.125 -0.027 0.268 0.282 0.086 0.270 0.283
S_ALAN_PLAN_IL 0.013 0.042 0.033 0.017 0.069 -0.129 -0.089 -0.039 -0.044 -0.082 -0.124 -0.118 -0.041 -0.071 -0.131 -0.155
K_TEKLIF_MIKT

SATICI_PLAN_ILK -.453 .489” 0.218 .391" 0.244 -0.177 0.145 0.241 -0.117 0.225 0.077 0.291 0.306 0.291 0.230 0.201
_TEKLIF_MIKT

S_ALAN_Rekabetg 0.056 -0.106 -0.131 -0.085 -0.002 0.132 0.120 0.243 -0.172 0.214 0.051 0.148 0.065 0.086 0.225 0.135
i_Beklenti

S_ALAN_isbirlikgi_ -0.271 0.232 -0.001 418 -0.021 0.035 -0.237 -0.319 0.005 -0.270 -0.163 0.043 -0.001 0.254 -0.117 0.028
Beklenti

S_ALAN_Dini_inan -0.145 0.132 -0.003 0.206 0.004 0.000 0.129 -0.041 0.045 0.212 0.194 449 0.323 0.326 372" .529"
o

SATICI_Rekabetgi_ -.528" 563" 0.239 544" -0.313 -0.194 0.136 -0.145 0.133 0.123 0.343 0.206 0.243 0.236 0.119 0.134
Beklenti

SATICI_sbirlikgi_B -.507" .386" -0.180 551" -0.220 0.182 -0.269 -450 -0.160 -0.219 -0.056 0.149 0.092 0.183 0.032 0.210
eklenti

SATICI_Dini_inang 0.018 0.020 0.108 0.062 0.209 -0.087 0.009 0.080 -0.164 0.097 -0.025 0.348 0.253 0.231 0.301 415
Varolussal_S_ALA 0.152 -0.072 0.186 -0.068 -0.129 -0.161 -.381° -0.280 -0.178 -.390° -.390° 0.090 0.092 0.086 -0.033 0.161
N

Kigilerarasi_S_ALA -0.052 0.046 0.019 -0.039 -.455" 0.004 0.115 -0.034 0.183 0.026 0.230 0.122 0.075 0.013 0.204 0.125
N

Icsel_S_ALAN 0.000 -0.050 -0.084 -0.001 0.226 0.119 -0.013 -0.062 0.159 -0.026 -0.079 0.129 0.144 -0.019 0.185 0.132
Mantiksal_S_ALAN -0.167 0.106 -0.109 0.099 -0.164 0.109 -0.052 -0.128 -0.254 0.049 0.109 0.093 -0.010 0.144 0.076 0.112
Miiziksel_S_ALAN 0.318 -0.297 -0.033 -0.208 0.026 0.019 -0.235 -0.017 -0.123 -0.336 -0.289 -.396" -413 -0.159 -.402° -.393
Dilsel_S_ALAN 0.100 0.031 0.261 -0.056 0.215 -0.291 0.194 0.287 0.097 0.174 0.077 -0.010 0.049 0.039 0.016 -0.123
Goérsel_S_ALAN -0.245 0.300 0.192 0.285 0.221 -0.184 0.052 0.167 -0.091 0.087 -0.020 -0.313 -0.202 -0.338 -0.267 -0.288
Varolussal_SATICI 0.272 -0.315 -0.140 -0.298 -0.057 0.161 0.257 0.242 0.360 0.084 0.209 0.124 0.108 0.096 0.092 0.133
Kisilerarasi_SATICI 0.070 -0.030 0.096 -0.111 -0.018 -0.080 0.228 0.292 -0.006 0.281 0.149 0.033 0.035 0.096 0.097 -0.097

212



iSBIRLIKGI -

KADIN- KADIN

MUZAKERELER S_ALAN_IS SATICIIS TOPLAM S_ALAN_OPT_FA SATICI_OPT_FA TOPLAM_OPT_FA S_ALAN_ S_ALAN_S S_ALAN_S S_ALAN_ S_ALAN_ SATICI_S SATICI_S SATICI.SV SATICLS SATICI_
(n=30) B_SONUGC B_SONpC _SONUG RK_MUTL_DEG RK_MUTL_DEG RK_MUTL_DEG SV_Genel V_Aragsal V_Bireysel SV_Siire¢ SV_lligki V_Genel V_Aragsal _Bireysel V_Siireg  SV_lligki
Igsel_SATICI 0.350 -.388 -0.118 -0.289 0.300 0.165 0.231 0.235 0.300 0.196 0.064 0.138 0.182 -0.025 0.179 0.139
Mantiksal_SATICI 0.049 -0.068 -0.018 -0.082 0.079 0.056 -0.088 0.007 -0.135 0.006 -0.186 0.179 0.096 0.171 0.195 0.158
Miiziksel_SATICI 0.142 -0.163 -0.127 -0.297 -0.081 0.080 -0.165 -0.233 -0.153 -0.096 -0.073 -0.097 0.007 -0.188 -0.062 -0.099
Dilsel_SATICI 0.049 -0.101 -0.122 0.055 -0.048 0.135 -0.126 -0.134 0.084 -0.285 -0.037 -0.034 -0.025 0.019 -0.163 0.048
Gorsel_SATICI -.450 412 0.019 512 -0.147 -0.003 -0.328 -.379 -0.282 -0.284 -0.156 0.166 0.059 0.344 -0.018 0.199
Varolugsal_TOPLA 0.270 -0.239 0.046 -0.226 -0.124 -0.015 -0.111 -0.050 0.092 -0.221 -0.146 0.137 0.129 0.118 0.032 0.192
M

Kisilerarasi_TOPLA 0.012 0.013 0.084 -0.111 -0.356 -0.056 0.253 0.188 0.134 0.225 0.282 0.116 0.082 0.080 0.224 0.023
M

icsel_TOPLAM 0.257 -0.314 -0.136 -0.212 0.353 0.191 0.162 0.136 0.314 0.129 0.000 0.177 0.218 -0.030 0.240 0.179
Mantiksal_TOPLA -0.087 0.027 -0.094 0.011 -0.061 0.124 -0.106 -0.089 -0.291 0.041 -0.061 0.205 0.065 0.237 0.204 0.204
M

Miiziksel_TOPLAM 0.342 -0.344 -0.123 -.383" -0.044 0.076 -0.300 -0.194 -0.209 -0.320 -0.268 -.364 -0.296 -0.262 -0.342 -.364
Dilsel_TOPLAM 0.102 -0.054 0.082 0.004 0.106 -0.093 0.036 0.090 0.126 -0.095 0.023 -0.032 0.014 0.040 -0.110 -0.045
Gorsel_TOPLAM -.557" 572" 0.173 .638” 0.065 -0.152 -0.218 -0.163 -0.299 -0.154 -0.140 -0.125 -0.118 -0.004 -0.233 -0.078
Varolussal_SATICI 0.108 -0.185 -0.216 -0.188 0.083 0.207 .509"™ 44T 441 .363" 454" -0.046 -0.057 -0.036 0.044 -0.104
_ORANI

Kigilerarasi_SATICI 0.040 -0.031 0.014 0.017 0.307 -0.014 0.142 0.268 -0.081 0.228 0.012 -0.072 -0.042 0.002 -0.059 -0.141
_ORANI

Icsel_SATICI_ORA 0.273 -0.283 -0.061 -0.233 0.091 0.080 0.203 0.209 0.161 0.184 0.123 0.044 0.068 -0.004 0.042 0.047
NI

Mantiksal_SATICI_ 0.113 -0.081 0.076 -0.091 0.136 -0.051 -0.019 0.087 0.067 -0.018 -0.178 0.072 0.078 0.041 0.091 0.041
ORANI

Miziksel_SATICI_ -0.103 0.081 -0.040 -0.063 -0.085 0.029 0.080 -0.109 0.019 0.178 0.167 0.224 0.298 0.012 0.252 0.210
ORANI

Dilsel_SATICI_OR 0.013 -0.120 -0.236 0.039 -0.149 0.258 -0.153 -0.247 0.140 -0.259 -0.082 0.001 -0.044 -0.003 -0.065 0.102
ANI

Goérsel_SATICI_OR -0.166 0.089 -0.143 0.186 -0.247 0.148 -0.263 -0.358 -0.157 -0.256 -0.094 0.255 0.115 .392° 0.126 0.264
ANI

S_ALAN_EGITIM_ -0.307 0.350 0.179 0.288 0.188 -0.166 0.245 0.075 0.157 0.285 0.285 0.230 0.102 0.111 0.204 .362"
SEV_SIRALI

S_ALAN_CALISMA -0.207 0.223 0.067 0.164 -0.255 -0.080 567" .385" A3T .503" 559" .398" 0.216 .508" .399° 0.279
_DURUMU

S_ALAN_WORK_E -0.093 0.126 0.123 0.018 -0.197 -0.097 0.276 0.167 0.043 0.315 0.354 .458" .365 0.357 435" 437"
XP_LVL

S_ALAN_GELIR_S 0.176 -0.111 0.068 -0.121 -0.274 -0.116 -0.330 -0.352 -0.127 -0.313 -0.277 -0.191 -0.123 -0.097 -0.226 -0.209
EVIYESI_SIRALI

S_ALAN_DININE_ 0.009 0.021 0.083 0.090 0.194 -0.071 -0.118 -0.128 0.083 -0.147 -0.160 0.090 0.000 0.188 -0.056 0.177
UYum

S_ALAN_Dogum_ 0.099 -0.050 0.049 -0.141 0.017 -0.096 0.040 0.043 0.224 -0.144 0.057 -0.229 -0.167 -0.067 -0.271 -0.278
Sirasi_Numerik

S_ALAN_Medeni_ -0.310 0.304 0.061 0.296 0.046 -0.051 0.271 0.190 0.135 0.282 0.277 413" .386" 0.320 0.320 412"
Durum_Siral

S_ALAN_KARDES 0.022 0.051 0.158 -0.060 -0.248 -0.170 -0.166 -0.097 -0.161 -0.121 -0.181 0.171 0.093 0.321 0.117 0.082
_SAvISI

S_ALAN_Tanri_On -0.397 0.157 -.508" 0.382 -0.092 5117 0.103 -0.223 0.114 0.166 0.262 645" 0.441 597" 551" 672"
emi

SATICI_EGITIM_S -.437 .488" 0.228 .433° 0.005 -0.213 0.215 0.093 0.025 0.312 0.248 524" 451 .381° .483" .504"
EV_SIRALI

SATICI_GALISMA_ -0.279 0.345 0.213 0.219 0.057 -0.217 0.043 -0.025 0.038 0.111 0.017 0.158 0.130 -0.083 0.213 0.263
DURUMU

SATICI_WORK_EX -.396" A1 0.108 .362" 0.037 -0.118 0.265 0.149 0.113 0.305 0.291 362" 0.258 0.312 0.247 .435°
P_LVL

SATICI_GELIR_SE -0.089 0.271 .450" 0.112 0.097 -.452" -0.019 -0.023 0.246 -0.048 -0.179 0.091 0.185 -0.040 0.122 0.048
VIYESI_SIRALI

SATICI_DININE_U 0.020 0.027 0.161 0.061 462" -0.107 -0.070 0.142 -0.161 -0.040 -0.202 0.226 0.125 0.178 0.193 0.281
YUM

SATICI_Dogum_Si 0.098 -0.041 0.100 -0.119 -0.247 -0.113 0.207 0.104 .388" 0.115 0.128 -0.040 -0.090 0.087 -0.039 -0.085
rasi_Numerik

SATICI_Medeni_D -0.355 .508" 455 371 377 -.440° -0.073 -0.021 -0.126 -0.039 -0.078 0.025 0.058 0.054 -0.151 0.120
urum_Siral

SATICI_KARDES_ 0.208 -0.150 0.071 -0.061 0.081 -0.093 0.108 0.213 0.107 0.043 0.006 -0.059 -0.179 0.230 -0.067 -0.168
SAYISI

SATICI_Tanri_One 0.146 -0.213 -0.163 -0.126 -0.003 0.160 -0.249 -0.149 -0.266 -0.266 -0.206 0.064 0.061 0.148 -0.067 0.083
mi
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iSBIRLIKGI -
KADIN- KADIN
MUZAKERELER
(n=30)
S_ALAN_TANISIK
LIK_SEVIVESI
S_ALAN_HAZIR_H
ISSETME
S_ALAN_GUVEN_
SEVIYESI
S_ALAN_BASARI_
BEKLENTI
S_ALAN_REKABE
TCI_BEKLENTI
S_ALAN_ISBIRLIK
CI_BEKLENTI
SATICI_TANISIKLI
K_SEVIVESI
SATICI_HAZIR_Hi
SSETME
SATICI_GUVEN_S
EVIYESI
SATICI_BASARI_B
EKLENTI
SATICI_REKABET
GI_BEKLENTI
SATICI_ISBIRLIKG
|_BEKLENTI

S_ALAN_IS SATICLIS

B_SONUC
-0.121

0.286
-0.234
-0.340
0.186
-0.307
-0.209
-457"
-.363"
-.395
-.407

-.478"

B_SONUC
0.094

-371
0.208
0.314
-0.185
0.271
0.130
553"
0.259
.387
.401°

.381°

TOPLAM
_SONUC
-0.021
-0.275
0.017
0.004
-0.016
0.021
-0.133
0.351
-0.169
0.102
0.124

-0.143

S_ALAN_OPT_FA SATICI_OPT_FA TOPLAM OPT_FA S_ALAN_

RK_MUTL_DEG
0.294

-0.329
0.278
0.263
-0.125
.381°
0.336
4927
414"
0.352
415"

0.326

**: Korelasyon p < 0.01 seviyesinde anlamli (2-tailed).

*, Korelasyon p < 0.05 seviyesinde anlaml1 (2-tailed).

RK_MUTL_DEG
0.148

-0.071
-0.135
0.084
-0.014
-0.215
0.109
-0.279
-0.171
-0.139
-0.246

-377

RK_MUTL_DEG
0.037

0.263
0.013
-0.008
0.037
0.020
0.145
-0.325
0.172
-0.064
-0.068

0.130

SV_Genel
-412°

-0.062
-0.030
0.345
-0.002
0.193
-0.355
0.299
-.397"
0.086
-0.026

0.213
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S_ALAN_S S_ALAN_S S_ALAN_

V_Aragsal
-0.360

0.088
-0.248
0.344
0.143
0.045
-.375
0.011

-.525"
-0.083
-0.265

-0.030

V_Bireysel
-0.087

-0.252
0.075
-0.008
-0.140
0.299
-0.085
0.256
-0.239
0.074
0.103

0.028

SV_Siireg
-.435

0.007
-0.005
467"
0.027
0.076
-0.327
0.268
-0.310
0.062
0.015

0.231

S_ALAN_
SV_iliski
- 436"
-0.095
0.107
0.277
-0.067
0.256
-0.351
463"
-0.233
0.234
0.084

459

SATICI_S
V_Genel
-0.041
-0.062

0.016

0.096
0.314
0.074
0.090
0.116

0.143

SATICIS SATICI_SV SATICI_S SATICI_

V_Aragsal
0.002

-0.105
-0.014
0.225
0.044
0.227
0.042
0.299
0.075
0.184
0.207

0.131

_Bireysel
0.053

-0.137
0.197
.399°
-0.059
.609”
0.103
0.324
0.036
0.132
-0.031

0.111

V_Siireg
-0.177

0.084
-0.126
0.345
0.100
0.270
0.042
0.239
0.002
-0.002
0.151

0.083

SV_iligki
-0.017

-0.065
0.010
0.351
0.035
0.259
0.141
0.243
0.137
0.016
0.076

0.175



EK 5 — Tiim Degiskenlerin Toplu Genel istatistik Degerleri

Degisken Ad1 N Minimum Maximum Ortalama Std. Sapma
REK_SONUC 219 0 380000 157653.88 165661.880
S _ALAN_ISB SONUC 96 100 8900 4898.96 1634.850
SATICI_ISB_SONUC 96 1300 9000 4836.46 1523.025
TOPLAM SONUC 96 6600 12700 9701.04 914.848
S ALAN OPT FARK MUTL DEG 96 .00 6500.00 1989.5833 1276.63036
SATICI OPT FARK MUTL DEG 96 .00 4100.00 1233.3333 1040.61385
TOPLAM OPT FARK MUTL DEG 96 .00 4000.00 2264.5833 799.73406
S _ALAN SV _Genel 215 2.49 7.00 5.2036 .93943
S_ALAN_SV_Aragsal 215 1.00 7.00 5.1330 1.14909
S ALAN SV Bireysel 215 1.33 7.00 5.1558 1.10993
S ALAN SV Siire¢ 215 1.40 7.00 5.1297 1.14191
S ALAN SV Tliski 215 1.00 7.00 5.3938 1.16825
SATICI_SV_Genel 213 1 7 5.23 .989
SATICI_SV_Aragsal 213 1 7 5.21 1.101
SATICI SV Bireysel 213 2 7 5.32 1.131
SATICI_SV_Siireg 213 1 7 5.11 1.177
SATICI SV _iligki 213 1 7 5.28 1.261
S ALAN Kilo 216 42.00 126.00 72.4259 16.15748
S _ALAN Boy Uzunlugu 216 153.00 204.00 174.3565 9.33101
SATICI Kilo 218 42.00 140.00 75.2890 17.79800
SATICI Boy Uzunlugu 218 150.00 198.00 173.6468 9.44784
TOPLAM_KIiLO 215 93.00 214.00 147.9767 27.58914
S ALAN KILO ORANI 215 31 .64 4911 .06429
SATICI KiLO ORANI 215 37 .69 .5089 .06432
TOPLAM BOY 215 310.00 387.00 348.0930 16.06763
S _ALAN BOY_ORANI 215 47 .55 5011 .01394
SATICI BOY ORANI 215 45 53 4989 .01394
BOY FARK MUTL DEG 215 0 31 7.45 6.254
S ALAN VKI 216 16.00 34.80 23.6176 3.88545
SATICI VKI 218 15.20 43.90 24.8032 4.84752
KiLO FARK MUTL DEG 215 .00 78.00 15.5395 12.68396
S _ALAN VKI SEVIYESI 216 1 4 2.36 720
SATICI VKI SEVIYESI 218 1 6 2.53 .927
S ALAN Miz YAS 217 17 62 25.27 8.699
S ALAN SES 217 6 126 37.00 24.129
SATICI Miiz YAS 218 18 73 25.57 9.516
SATICI_SES 218 6 126 36.07 26.924
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Degisken Ad1 N Minimum Maximum Ortalama Std. Sapma
SATICI PLAN ILK TEKLIF MIKT 209 1000 760000 182622.25 189239.717
S ALAN PLAN ILK TEKLIF MIKT 204 500 400000 129392.58 149006.143
S ALAN Rekabet¢i Beklenti 219 .00 7.00 5.0440 1.30380
S ALAN Isbirlik¢i Beklenti 219 .00 7.00 3.8630 1.33074
S ALAN Dini Inang 217 .50 7.00 3.7650 1.86961
SATICI_Rekabet¢i Beklenti 219 .00 7.00 4.8798 1.30539
SATICI Isbirlik¢i Beklenti 219 .00 7.00 3.8418 1.32982
SATICI Dini Inang 219 .00 7.00 3.6393 1.87512
Varolussal S ALAN 211 2 18 12.54 4.104
Kisileraras1 S ALAN 211 2 18 10.87 3.604
Iesel S ALAN 211 4 18 12.63 3.003
Mantiksal S ALAN 211 3 18 11.68 3.213
Miiziksel S ALAN 211 2 18 9.25 3.545
Dilsel S ALAN 211 2 18 5.51 3.326
Gorsel S ALAN 211 2 18 10.63 4.548
Varolussal SATICI 216 2 18 11.97 4.076
Kisileraras1 SATICI 216 2 18 10.94 3.750
fesel SATICI 216 3 18 12.88 3.035
Mantiksal SATICI 216 2 18 11.43 3.210
Miiziksel SATICI 216 2 17 8.89 3.506
Dilsel SATICI 216 2 18 5.66 3.518
Gorsel SATICI 216 2 18 10.58 4315
Varolussal TOPLAM 211 8 35 24.30 5.870
Kisileraras1t TOPLAM 211 9 34 21.60 5.075
Icsel TOPLAM 211 12 35 25.36 4.382
Mantiksal TOPLAM 211 6 35 22.96 4.688
Miiziksel TOPLAM 211 3 30 18.00 5.055
Dilsel TOPLAM 211 4 27 11.09 4.831
Gorsel TOPLAM 211 3.00 36.00 21.0569 6.68449
Varolussal SATICI ORANI 211 0 1 48 152
Kisileraras1 SATICI ORANI 211 0 1 .50 151
Igsel SATICI ORANI 211 0 1 .50 112
Mantiksal SATICI ORANI 211 0 1 49 126
Miiziksel SATICI ORANI 211 0 1 49 .153
Dilsel SATICI ORANI 211 0 1 .50 .189
Gorsel SATICI ORANI 211 .00 1.00 4997 .16868
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EK 6 — Vaka Kullanim izni

Arastirmada kullanilan vaka simiilasyonlarinin telif haklarina sahip Nortwestern Kellogg Dispute
Resolution Research Center kurumunda bu akademik aragtirma igin kullanimina onay veren yazi

asagida verilmistir (Haziran 2022).

Research

Northwestern ‘ Dispute
Center

Kellogg Resolution

June 22, 2022
Attn. Hakan Aytekin
Dear Hakan:

The Dispute Resolution Research Center grants permission to use the materials listed below for the
research study Impact of Individual Differences on Negotiation Performance.

Al.Training by Catherine H. Tinsley
The study is to be conducted by Hakan Aytekin and advised by Prof. Dr. Mahmut Paksoy at T.C. Istanbul

Kiiltiir Universitesi between Jan 1 2022 - Dec 31 2023. DRRC grants copyright permission free of charge
for this study.

Sincerely,
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EK 7 — Anket No 1- Demografik Bilgiler Anketi

Liitfen Soru Tipine Gore Yazarak veya Daire Icine Alarak Net Bicimde Isaretleyiniz

1. Admmz ve Soyadimiz (veya size verilen Arastirma Kodunuz):

2. Size Ulasabilecegimiz E-Posta Adresiniz:

3. Dogum Tarihinizi Giriniz: (Giin / Ay / Y1l)*

4. Cinsiyetiniz: *
e Kadin
e  Erkek

5. Tamamlamis Oldugunuz En Yiiksek Egitim Seviyenizi Belirtiniz: *
e Tlkokul Terk e Lise- Meslek
* Mkokgezunu o ki Yillik Yiiksek Okul
e  Ortaokul Mezunu P .
. e  Universite Mezunu
e  Lise- Normal . .
e Yiiksek Lisans Mezunu

® Doktora Mezunu

6. Okudugunuz Universite ve Boliimii Yazimz:

7. Ogrenci Degilseniz — Mesleginizi ve Sektoriiniizii Yaziniz:

8. Caliyma durumunuzu asagidakilere gore tanimlaymmz: *
e  Emekliyim ama ¢alistyorum
e  Emekliyim ve ¢alismiyorum
e  Calismiyorum - ek gelirim yok ve is artyorum
e  Caligmiyorum - Fakat diizenli ek gelirim veya yardimim var
e  Ucreti - Maasli ¢alisanim (Mavi Yaka)
e Ucretli - Maasli galiganim (Beyaz Yaka)
e Kendi Hesabima Calistyorum (s Yeri Sahibi, Serbest Meslek veya Nitelikli Uzman)

9. Okul disinda tam zamanh toplam kag y1l / ay is tecriibeniz bulunmaktadir- liitfen belirtiniz: *
e  Hic tam zamanli i tecriibem yoktur
e 6 ay altinda (kisa tam zamanl stajlar dahil)
e OGay-23ay
e 2-5Syilaras
e 6-9yilarasi
e 10- 14 yil aras1
e 15-19yil arasi
e 20 yil ve isti

10. Sizin ve Birlikte Yasadigimz Ailenizin Toplam 'Ayhk' Yaklasik Gelir Seviyenizi Seciniz: *
e  6.000 TL Altinda
e 6.001 - 12.000 TL Aras1
e 12001 - 18.000 TL Aras1
e 18.001 -24.000 TL Aras1
e 24.001 TL ve iistii

Bu doktora tezi arastirmasinda katilimciya verilmesi gereken bilgileri ve katilmam istenen ¢alismanin kapsamini ve amacini, goniillii olarak
iizerime diisen sorumluluklar1 anladim. Calisma hakkinda yazili ve sozlii agiklama arastirmaci tarafindan yapildi. Bana, ¢alismanin muhtemel
riskleri ve faydalar1 s6zlii olarak da anlatildi. Kisisel bilgilerimin 6zenle korunacag: konusunda yeterli giiven verildi. Bu kosullarda s6z konusu
aragtirmanin tamamina kendi istegimle, hi¢bir baski ve telkin olmak521z11§ goniillii olarak katilmay1 bu anketi doldurarak kabul ediyorum. *

Adiniz ve Soyadimz: Tarih ve imza:




11.

Kendinizi ait / yakin hissettiginiz dini inanc felsefesi asagidakilerden hangisidir? *
o Islam e Deistlik
e  Hristiyanlik o Ateistlik

* M.usewyk . e Diger bir din
e  Diger bir din ) )
® Cevap vermek istemiyorum

12. Yukarida belirttiginiz kendinizi ait / yakin hissettiginiz dini inanc felsefesiyle ilgili olarak su ciimleyi nasil
degerlendirirsiniz: "Giindelik hayatimin her alaninda dinimin gereklerine tamamiyla uygun olarak yasiyorum'. *
1 2 3 4 5 6 7
Kesinlikle Katilmiyorum Kesinlikle Katiliyorum

13. Bir yaraticimin, veya Allah / Tanr1’min hayatimzdaki 6nem derecesini nasil tammlarsiniz?
1 2 3 4 5 6 7
Hi¢ Onemli Degil Son Derece Onemli

14.

15.

16.

17.

Liitfen Mevcut Kilonuzu Rakam Olarak (kg) Yazimiz: *

Liitfen Fiziki Boy Uzunlugunuzu Yaziniz: (Cm) *

Ailenizde toplam ka¢ kardessiniz: *
e  Ailenin tek gocuguyum

o Iki kardesiz

o Ug kardesiz

e Dort kardesiz

e  Bes kardes ve listii

Yetistirildiginiz Ailenizde Dogum Siraniz Nedir? *
e  Ailenin Tek Cocuguyum

e  Tiim kardesler arasinda en biiyiigii benim

Tiim kardesler arasinda en kii¢iigii benim

Ug kardesten ben ortancayim

e Uc'ten fazla kardesim var - ikinci biiyiik benim

e Uc'ten fazla kardesim var - {igiincii biiyiik benim

e Ug'ten fazla kardesim var - dordiincii bilyiik benim
e Diger

*Istanbul Kiiltiir Universitesi Etik Kurulu Calismaya Onay Vermistir
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EK 8 — Anket No: 2- Coklu Zeka Olcegi Anketi

Aciklamalar: Insanlar bilme ve 6grenme bicimleri bakimindan farklihk gosterirler. Bu farkliliklar ‘Coklu Zeka® olarak
adlandirilir. Asagida ¢oklu zekanm her bir alani ile ilgili olan {i¢ grup icerisinde 27 maddelik bir anket bulunmaktadir.
Bunlardan bazilari, hangi yolla 6grenmenin size uygun oldugunu ortaya ¢ikaracaktir. Her grupta dokuz madde
bulunmaktadir. Her ii¢ grup icin maddeleri size uygunluguna gore derecelendiriniz. Size en yakin madde icin 1, size en
yakin ikinci madde icin 2 yazimz. Bu isleme biitiin maddeleri 1°’den 9’a kadar siralayarak devam ediniz. Size en uzak
madde 9 olmalidir. Her madde i¢in bir tek say1 yaziniz!

Madde Siralama
1. Hareketli bir yasam tarzim var.

2. Diisiinme egzersizleri faydalidir.

3. Grupla beraber hareket ederim.

4. Adil olmak, benim i¢in dnemlidir.

5. Sistemli olmak, basarili olmama yardimci olur.

6. Farkli miizik tiirlerinden hoslanirim.

7.Yasadigim yerde geri doniigiimii saglamak i¢in ¢aba gdsteririm.
8. Gilinliik tutarim.

9. Ug boyutlu yap-boz yapmaktan hoslanirim.

Asagidaki 9 maddelik ifadeleri, size uygun olacak sekilde, 1’den 9’a kadar siralayiniz.
Madde Siralama
10. Digarida oynanan oyunlari severim.

11. Hayatin anlamu ile ilgili sorular benim i¢in 6nemlidir.

12. Baskalariyla etkilesim i¢inde oldugumda, en iyi sekilde 6grenirim.
13. Sosyal adalete iligkin sorunlarla ilgilenirim.

14. Diizeni bozan insanlar, beni kolaylikla sinirlendirir.

15. Bir miizik aleti galmakla her zaman ilgilenmigimdir.

16. Hayatimda hayvanlarin 6nemli bir yeri vardir.

17. Yazmaktan hoslanirim.

18. Nesneleri, zihnimdeki resimleriyle canlandirabilirim.

Asagidaki 9 maddelik ifadeleri, size uygun olacak sekilde, 1’den 9’a kadar siralayimz.
Madde Siralama
19. Aletlerle calismayi severim.

20. Hayatla ilgili sorulari tartigmayi severim.

21. Ders/is dis1 etkinlikler ve kuliip etkinlikleri eglencelidir.
22. Konuyu seversem en iyi sekilde dgrenirim.

23. Adim adim yo6nlendirmeler bana ¢ok katk: saglar.

24. Sarki sozlerini kolaylikla hatirlarim.

25. Doga gezintilerini eglenceli bulurum.

26. Yabanci diller ilgimi ¢eker.

27. Diisiinceleri zihnimde canlandirabilirim.

Admiz ve Soyadimiz (Veya Varsa Arastirma Kodunuz):

Anketi Doldurdugunuz Tarih:

E-Posta Adresiniz:
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EK 9- Anket No: 3- Miizakere Vaka Oncesi Anketi

Miizakere Vaka Oncesi Anketi

Liitfen Soru Tipine Gére Yazarak veya Daire igine Alarak Net Bicimde isaretleyiniz

1. Adiniz ve Soyadiniz (veya size verilen Arastirma Kodunuz) :

2. Vakadaki Hangi Tarafi Temsil Ediyorsunuz Yaziniz:

3. Karsinizda miizakere edeceginiz kisiyi gercek hayattaki tanima / arkadaslik seviyenizi nasil tanimlarsiniz? *

1 2 3 4 5 6 7

Hig tanimiyorum Cok iyi taniyorum

4. Birazdan miizakere edeceginiz vaka simulasyonu i¢in kendinizi ne kadar hazir hissediyorsunuz? *

1 2 3 4 5 6 7
Konuya Hig Hakim Konuya Tamamen
Degilim ve Hazir Degilim Hakimim ve Tam Hazirim

5. Mizakere esnasinda karsi tarafa yapmagi planladiginiz ilk teklif miktariniz ne olacak? (rakam olarak yaziniz -
prim miktari veya 6nerilecek fiyat) *

6. Miizakere edeceginiz kisiye hem genel hem de bu miizakere 6zelinde ne kadar giiveniyorsunuz? *

1 2 3 4 5 6 7

Bana Hig Gliven Vermiyor Tamamen Gliveniyorum

7. Bu miizakereden nasil bir bagari beklentisi icindesiniz? *

1 2 3 4 5 6 7
Hedefledigimin gok Hedefledigimin ¢ok daha
altinda dustik bir kazang Usttinde yuksek bir
elde ederim kazang elde ederim

8. Birazdan gireceginiz miizakerede ne kadar "rekabetci" olma niyetindesiniz? *

1 2 3 4 5 6 7
Hig Rekabetgi Tamamiyla Rekabetgi
Olmayacagim Olacagim

9. Birazdan gireceginiz miizakerede ne kadar "isbirlik¢i" olma niyetindesiniz? *

1 2 3 4 5 6 7

Hig isbirlikgi 221 Tamamiyla isbirlikgi
Olmayacagim Olacagim




EK 10 — Anket No 4 — Miizakerede Oznel Deger Envanteri- Anket Formu

Adiniz ve Soyadiniz: Miizakere Ettiginiz Kisinin Adi:

E-Posta Adresiniz: Miizakeredeki Rollniiz:

Genel Talimatlar: Her soru igin lutfen fikrinizi en dogru sekilde yansitan 1-7 arasinda bir sayi daire igine alin. Bazi sorulari|
birbirine benzedigini fark edeceksiniz; bu dncelikle anketin gecerliligini ve giivenilirligini saglamak icindir. Litfen her soruy!
bagimsiz olarak, diger sorularin higbirine atifta bulunmadan cevaplayin. Miizakereniz igin gegerli olmayan bir soruyl

karsilasirsaniz, "U/D — Uygulanabilir Degil" daire icine almaniz yeterlidir. Anlasmaya varamamis olsaniz bile, litfen miumk
oldugunca ¢ok soruyu cevaplamaya ¢aligin.

1.Kendi sonuglarinizdan ne kadar memnunsunuz — bagka bir deyisle anlasmanizin (veya anlasmanizin olmamasinin)
sartlari size ne dlglide fayda sagladi?

1 2 3 4 5 6 7 u/D
Hi¢ Memnun Orta Derece Mukemmel Derecede
Degilim Memnunum Memnunum

2.Kendi sonucunuz ile karsi tarafin sonucu arasindaki dengeden ne dlglide memnunsunuz?

1 2 3 4 5 6 7 u/D
Hig Memnun Orta Derece Mikemmel Derecede
Degilim Memnunum Memnunum

3.Bu miizakerede zarar ettiginizi veya “kaybettiginizi” hissettiniz mi?

1 2 3 4 5 6 7 u/D
Hig Zarar Ettigimi Orta Derece Zarar Son Derece Zarar
Hissetmedim Ettigimi Hissettim Ettigimi Hissettim

4.Anlagmanizin sartlarinin megruiyet ilkeleriyle veya nesnel/objektif kriterlerle (6rnegin, ‘adil olma’' standartlari,
emsallerle uyumluluk, sektor uygulamalari, hukuki vb.) tutarh oldugunu disiiniiyor musunuz?

1 2 3 4 5 6 7 u/D
Kesinlikle Tutarli Orta Derece Mikemmel Derecede

Degil Tutarl Tutarh

5.Bu miizakerede “itibarinizi/sayginhiginiz1” kaybettiniz (diger bir ifadeyle gurur duygunuza zarar verdiniz) mi?

1 2 3 4 5 6 7 u/D
Gururuma Hig Gururuma Orta Gururuma Son Derece
Zarar Vermedi Derece Zarar Verdi Zarar Verdi

6.Bu miizakere, sizi bir miizakereci olarak daha az mi yoksa daha ¢ok mu yetkin hissettirdi mi?

1 2 3 4 5 6 7 u/D
Daha AZ yetkin Daha COK veya daha AZ Daha COK yetkin
hissettirdi yetkin hissettirmedi hissettirdi

7.Bu miizakerede kendi ilke/prensip ve degerlerinize gére mi davrandiniz?

1 2 3 4 5 6 7 u/D

Hig Orta Derece Muikemmel Derecede
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8. Bu miizakere, kendi imajinizi veya kendiniz hakkindaki izleniminizi olumlu mu yoksa olumsuz mu etkiledi?

1 2 3 4 5 6 7
Kendim hakkindaki Kendim hakkindaki Kendim hakkindaki
izlenimimi OLUMSUZ izlenimimi olumlu veya izlenimimi OLUMLU
etkiledi olumsuz etkilemedi etkiledi
9.Karsi tarafin sizin endigelerinizi dinledigini diisiinliyor musunuz?
1 2 3 4 5 6 7
Hi¢ Dinlemedi Orta Derece Mikemmel Derecede
Dinledi Dinledi
10. Bu miizakeredeki siireci / islemleri / yaklagimlan adil olarak nitelendirir misiniz?
1 2 3 4 5 6 7
Hig Adil Olarak Orta Derece Adil Olarak Miikkemmel Derecede Adil
Nitelendirmem Nitelendiririm Olarak Nitelendiririm

11. Bir anlasmaya varmanin kolayligindan (veya zorlugundan) ne kadar memnunsunuz?

1 2 3 4 5 6 7
Hi¢ Memnun Orta Derece Miikemmel Derecede
Degilim Memnunum Memnunum
12. Karsi taraf isteklerinizi, gériislerinizi veya ihtiyaglarinizi dikkate aldi mi?
1 2 3 4 5 6 7
Hig Dikkate Orta Derecede Mikemmel Derecede
Almadi Dikkate Aldi Dikkate Aldi
13. Kargsi taraf sizde nasil bir “genel” izlenim birakti?
1 2 3 4 5 6 7
Son Derece Ne olumlu ne olumsuz Son derece
OLUMSUZ OLUMLU
14. Bu miizakere sonucunda karsi tarafla olan iliskinizden ne kadar memnunsunuz?
1 2 3 4 5 6 7
Hig Orta Derecede Mikemmel
Derecede
15. Bu miizakere karsinizdaki kisiye giiven duymanizi sagladi mi?
1 2 3 4 5 6 7
Hig Orta Derecede Mikemmel
Derecede
16. Bu miizakere, karsi tarafla gelecekteki bir iliski igin iyi bir temel olusturdu mu?
1 2 3 4 5 6 7
Hig Orta Mikemmel
Derecede Derecede

Bugiiniin Tarihini Yaziniz:

u/D

u/D

u/D

u/D

u/D

u/D

u/D

u/D

u/D
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EK 11- Arastirmanmin Etik Kurul Onay1

31 Mart 2022 tarihinde Istanbul Kiiltiir Universitesi Etik Kuruluna aragtirmanin detaylarini dosya
halinde sunulmug ve yapilan inceleme sonucu arastirmanin hayata gegirilmesi i¢in uygun onay
verilmistir. Asagida Etik Kurul Kararinin onay yazisi sunulmustur.

= T.C
4 . ISTANBUL T.C.
= KULTUR

UNIVERSITESi ISTANBUL KULTUR UNIiVERSITESI

ETIK KURUL KARARI

Toplant: Tarihi: 31.03.2022

Karar No: 2022/71

Sorumlu Arastirmaci: Hakan Aytekin

Arastirma Basligi: “Bireysel farkliliklarin miizakere performansi
uzerine etkileri.”

Baslangig¢ Tarihi: Etik onay1 alindiktan sonra

Etik Kurul Izninin Siiresi: 1 y11 (Uzatma Hakki mevcut olarak)

Istanbul Kiiltir Universitesi Etik Kurulu’na degerlendirilmek tizere bagvuruda bulundugunuz
yukarida kiinyesi yazili projenizin basvuru dosyasi ve ilgili belgeleri, Universitemiz “Bilimsel Arastirma
ve Yayin Etigi Kurulu” tarafindan arastirmanin gerekge, amag, yaklasim ve yontemleri dikkate alinarak
incelenmisgtir.

Yapilan inceleme sonucunda ¢alismanin gergeklestirilmesinde etik ve bilimsel sakinca
bulunmadigina karar verilmistir.

Notlar:

. Aragtirmanin baslangig tarihinin gecikmesi durumunda Etik Kurulu’na basvurularak
tarihlerin degistirilmesi gereklidir.

. Aragtirmanin gergeklestirilecegi birimlerin yoneticilerinden de ayrica izin alinmasi
gerekli olabilir.

. Arastirmaya katilan kurum dig1 merkezlerden ayrica idari izin alinmas1 gerekmektedir.
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EK 12- Ol¢ek Kullanim izni — Coklu Zeka

Mclellan ve Conti tarafindan 2008 yilinda gelistirilen ¢oklu zeka 6l¢eginin Tiirkge diline uyarlanmasi Tugba Babacan ve Tuncay Dilci tarafindan
2012 y1linda bir yiiksek lisans tezinin alt ¢iktis1 olarak gerceklestirilmistir. Olgegin Tiirkce’ye uyarlanmis versiyonunun calismada kullanimi igin
yazardan (Tugba Babacan) elektronik ortamda alinan izin agsagidadir.

Re: dlgek Kullarm izni

- Tugba Babacan < €\ Reply % Replyall ?* Forward =

To: You Sat 01-Apr-23 2:35 BM

Merhabalar, Turkce uyarlamasini yapmis oldugum Coklu Zeka Slgegini akademik ¢ercevede referans vererek kullanmaniz durumunda benim agimdan herhangi bir sakinca yoktur. Caligmanizda kolayliklar dilerim.

31 Mar 2023 Cum, saat 02:50 tarihinde Hakan Aytekin -
Tugba hanim merhaba:

Umanim iyisinizdir. Ben istanbul Kiiltiir Universitesi'nde isletme alaninda doktora &grencisiyim.

Miizakere becerileri tizerine deneysel bir arastirma ile doktora tezimi hazirliyorum. Araghrdiim bagimsiz degiskenlerden birisi de Coklu Zeka Olcegi'dir. Ekteki 2012 yilinda yayinlanan makalenizde Tiirkce'ye uyarladiginiz lgegi
aragbrmamda ¢alismaniza abfta bulunarak kullanmak istiyorum. Bu e-posta lizerinden bana izin igin uygunluk bildirirseniz sevinirim.

Calismaniz ve emeginiz icin tesekkiirler.

Research Assistant Dr. Tugba Babacan
|

i
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EK 13- Ol¢ek Kullamim izni — Miizakerede Oznel Deger

Oznel degerin 6l¢iilmesi icin bu konuda literatiirde tek olan Miizakerede Oznel Deger Envanteri (MODE) &lgegi kullanilmistir. Bu 6lgek Jared
Curhan, Hillary Elfenbein ve H. Xu tarafindan 2006 yilinda gelistirilmistir. Yazarlardan alinan elektronik posta ile alinan yazili onay asagida
verilmistir (10 Mayis 2022).

Elfenbein, Hillary Anger< & Reply € Replyall ~ Fomard 2
To: You; Jared Curhan Tue 10-May-22 4:30 PM

So glad to hear from you. On behalf of myself and co-author Jared Curhan (copied), | approve of you translating the SVIinto Turkish for use with strictly research purposes, on the condition of using accepted practices such as back-translation with two independent bilingual speakers.
Best wishes with your research, and please keep us updated on what you find!

Sent from my iPhone. Please disregard typos or brevity.

On May 10, 2022, at 1:09 AM, Hakan Aytekin

Ms Elfenbein - hope all is well since our last correspondence.

My phD experiments are progressing nicely. | have been conducting the negotiation case studies at various universities in Istanbul and also with many business professionals.
My target is 100 total negotiations but | may reach at 150 - we will see - so far so good. | also conduct a sub-set of competitive and integrative case simulations.

As part of my study, it turns out that | will be the first researcher who has translated the Subjective Value Inventory survey/measure to Turkish language. | am going to include the scientific steps we took in making this translation properly in my thesis. | emailed Mr Curhan as
well but | thought | email you too. Are there any additional permissions | would need to get to make this translation to Turkish language? | realize that from the web site you provided to general public - with all proper references to your original work, it appears to be ok but |
want to ensure | do not skip any steps along the way.

Thank you for your guidance.

Hakan Aytekin
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