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OZET

Bu calismanin amaci, kiiltiivel farkliiklarin, miizakerecinin ikna giiciiniin ve karsuikly giiven
duygusunun miizakere siirecini nasil etkiledigini betimlemektir. Bu amag¢ dogrultusunda, on beg
delegasyon iiyesi ile yari yapilandirilmis, derinlemesine miilakatlar gerceklestirilmistir. Miizakere
stirecinde karsilagtiklar: 6nemli sorunlar hakkinda veri toplanmasi saglanmigtir. Elde edilen verilere
icerik ve varyans analizi uygulanmistir. Miizakere esnasinda bir liderin ortaya ¢ikip ¢ikmadig,
taraflarin hangi derecede tekliflere esneklik ve hosgorii gosterdikleri ayrica sorulmustur. Son olarak da
kiiltiirel farkliliklarin 6nemi betimlenmistir. Basaril bir miizakere stirecinin ilgili firmaya veya taraflar
ile ilk yaklasimlar gerceklestirildiginde basladigi anlasimaktadir. Bu anlamda, her iki tarafin da
kazangl ¢ikacagr bir miizakerenin temelleri taraflarin arasinda olusan karsilikll giivene dayandig
vurgulanmaktadir. Elde edilen bulgular, miizakere siirecine katilan delegasyon iiyeleri arasinda bir
kadin personelin miizakere stirecine katilim saglamasinin 6nem arz ettigi anlasiimaktadir. Elde edilen
sonuglara gore, miizakerecinin ikna yetenegi ve kiiltiirel farkhiliklar anlaml birer faktor olarak
karsimiza ¢tkmamaktadir. Bu ¢ergevede, uluslararasi ticaretin gelisiminde, Uluslararasi sirketlerin
miizakere siireglerine katilim ve destek saglayan her bir delegasyon iiyesinin kurumsal diplomat olarak

gorev iistlendiklerini ifade etmek miimkiindiir.
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EVALUATION OF NEGOTIATION PROCESSES IN INTERNATIONAL TRADE: A

QUALITATIVE STUDY

ABSTRACT

The purpose of this study is to describe how cultural differences, the persuasive power of the
negotiator and the feeling of mutual trust affect the negotiation process. For this purpose, semi-
structured and in-depth interviews were conducted with fifteen delegation members. The obtained data
was analyzed with SPSS26 program. In addition, factor analysis was applied to the data. It is understood
that a successful negotiation process started when the first stones were made with the relevant company
or the parties. In this sense, it is emphasized that a significant part of the participants is the basis of a
negotiation between the parties, where the mutual trust between the parties will be healthy and
profitable on both sides. The findings are emphasized that it is important for a woman to participate in
the negotiation process among delegation members who participate in the negotiation process. It comes
to the forefront as the most important factor that will cause the negotiation process to end successfully
or unsuccessfully. In addition to being valid for all countries, it is understood that mutual trust is
important in the process of establishing treaties and protocols especially in negotiations with Iran and
China negotiators. In general terms, it is understood that the negotiation process has not been initiated
in cases where mutual trust has not been established between the parties. In this context, it seems
appropriate to point out that the international negotiator is a business diplomat who plays an important
role in the development of international trade.

Keywords: International Trade, Negotiation, Cultural differences, ANOVA.

JEL Codes: F10, M21, Z10.

1. GIRiS

Miizakere siirecleri hakkinda 6zellikle 21. Yiizyildan itibaren akademik ¢alismalara rastlamak
miimkiindiir (Le Deley, 2020). Ozellikle dijital platformlarin yayginlasmasi ve ticari faaliyetlerin dijital
ortamda gerceklestirmesi miizakere siiregleri agisindan yenilikler getirmektedir (Vlassis, 2020).
Gliniimiiziin kiiresel ve dinamik pazarlarinda taraflar kar paylarim artirmak ve kendi iilkelerinin
disindaki pazar paylarini genisletmek amaciyla iiretim maliyetlerini azaltmay1 ve rekabet avantaji elde
etmeyi hedeflemektedir. Bu baglamda, zaman zaman yabanci yatirimcilar, fabrikalarini, gelismekte olan
iilkelerde konumlandirmay1 tercih etmektedirler. Bu, farkli, itici giicle yeni bir rekabet stratejisi
uygulanmaktadir. Boylece, sirketlerin stratejilerinde degisiklige gittikleri ifade edilmektedir (Danciu,
2010). Yabanci sirketlerin rekabet stratejisinden uzaklasip is birligi stratejisine yoneldiklerini ifade

etmek mumkinddr.
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Sirketlerin ana hedefi kar paylarin1 ve performans diizeylerini artirmaktir. Ortak girisimler ile s6z
konusu kar ve performans hedeflerine ulagilmasi amaglanmaktadir (Popa, 2001). S6z konusu is birligi
stratejilerinin diger operasyonel stratejilerden daha fazla avantaj saglayacagi beklenmektedir (Wilson
ve Gilligan, 2005). Kiiresel ¢apta faaliyette bulunan veya bulunmak isteyen bir sirket kendisi ile is birligi
gergeklestirebilecek bir ortak/partner aramayi tercih edebilir. Bu uluslararasi is birligine duyulan istek
cesitli nedenlerle aciklanabilir. Ilk &nce, sirketlerin tek basina faaliyete baslamak yerine ortak bir firma
ile iletisim kurmay1 tercih etmelerinin 6nemli nedenlerinden biri, siyasi, kiiltiirel, toplumsal ve ¢evresel
bilgilerin edinilmesi olarak 6zetlemek miimkiindiir (Wilson ve Gilligan, 2005). Yabanc1 sirketlerin
gelismekte olan {ilkelerde ortak girisimler kurmay: tercih etmelerinin bir diger onemli nedeni,
uluslararasi bir yatirim yapmaya karar veren yabanci sirketlere tanitim ayricaliklar tantyan ev sahibi
hiikiimetlerin avantajlar saglamasindan kaynaklanmaktadir (Barsan ve Cardis, 2016). Yabanc1 sermayeli
bir sirketin yerli bir firma ile is birligi gergeklestirmesi, teknoloji transferi ve beseri sermayenin
artirllmasina imkan taniyacaktir (Glachant vd. 2016). Ayrica, yabanci yatirimei tarafindan yatirilan
sermaye miktar1 yiiksek oldugunda, baslangicta hisselerin ¢ogunu elinde tutabilme firsati1 sunacaktir.
Verimlilik, rekabet ve mesleki egitim, sirketler arasindaki uluslararasi is birliginin olusmasinda temel
nedenler olarak sunulmaktadir (Lin vd. 1997). Diisiik islem maliyetleri ve yeni bir yonetim
organizasyonu big¢imi, uluslararasi is birligini tercih eden sirketlerin temel gerekgeleri olarak
belirtilmektedir (Kogut, 1988). Rekabet giicliindeki kazanim, sirketleri uluslararasi is birligi stratejisi
seciminde etkilemektedir (Crottet, 2000). Tallman vd. (1997), ortaklik ve verimlilik kazanc1 arasindaki
korelasyonun gercek varligini analiz etmeye ¢alismislardir. S6z konusu aragtirmacilar uluslararasi ig
birliginin, uzun vadede elde edilen fayda ile verimliligin yiikselmesine ve kar paylarinin iyilesmesine
neden oldugunu aciklamaktadirlar. Kaynak bagimlilig: teorisi ile Shaw ve Kauser (2000) uluslararast is
birliginin olusum nedenlerini agiklamaya ve gerek¢elendirmeye calismislardir. Bu yazarlar, ulusal bir
girisimcinin, uluslararasi ig birligine bagvurmadan, agik bir pazarda uluslararas: diizeyde rekabet etme

olasiliginin zayif oldugunu savunmaktadirlar.

Fusfeld (1958) igin ticari ortakliklar bir tiir pazarlama stratejisidir. Ampirik ¢alismasinda Stuckey
(1983), ticari ortakliklar gerceklestiren sirketlerin, 6nemli getiriler sayesinde karlarini artirdiklarini
belirtmektedir. Pfeffer ve Nowak (1976), belirli bir sektorde piyasa giicliniin ve konsantrasyon
derecesinin dnemini incelemislerdir. Aragtirmanin deneysel sonuglari, teknolojik yogunlugu yiiksek
olan sirketlerin uluslararasi ortakliklara yonelmesinin daha muhtemel oldugunu gostermektedir. Bu
faktorlere ek olarak, sirketleri yabanci rakipleriyle ortaklik gerceklestirmeleri igin farkli ve gesitli
sebepler mevcuttur. Yabanci iilkenin i¢ pazarmi, genel anlamda ekonomisini ve siyasi ortamini daha
yakindan tanimak, uluslararasi is birliklerinin diger nedeni olarak da literatiirde yer almaktadir (Janger,
1980). Baska bir deyis ile, yabanci sirket, bilmedigi ve kontrol etmedigi bir pazara girme riskini
almamaktadir. Gullanger (1976) ¢alismasinda, yabanci sirketlerin s6z konusu iilkedeki siyasi egilimleri

ve siirecleri daha iyi anlamak icin kendi iilkelerinden bagka bir iilkeye yatinm yaptiklarini ifade
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ekmektedir. Diger caligmalar (Tomlinson, 1970; Geringer ve Hebert, 1989; Porter ve Fuller, 1986)
kiiresel ekonomik ortakliklarin temel nedenlerinden birinin firmalarin uluslararasi goriiniirliigiinii
artirmak oldugunu savunmaktadir. Ortak girisimlerin olusturulmasi, yabanci sirketlerin uluslararasi
stratejilerinde 6nemli bir unsur haline gelmistir (Geringer ve Hebert, 1989). Harrigan (1987) i¢in ortak
girisimler, ortak pazarlarin siddetli rekabete karsi savasmak icin stratejik bir silahi temsil ettigine
inanmaktadir. Ancak, ortak girisimlerin olusumu ve isleyisi sorunsuz degildir. Uluslararasi diizeyde bir
ticari is birligi gerceklestirmek isteyen tiim taraflar, bir miizakere siirecine girmek zorunda
kalmaktadirlar. Inang, kiiltiir, ticari gelenekler, s6z konu iilkenin ekonomik ve siyasi yapisi gibi
durumlar1 g6z 6niinde bulundurmak taraflarin ihtiyaglarin1 ve hedeflerini belirlenmesi agisindan 6nem
arz etmektedir. Bircok faktoriin miizakere siireci iizerinde etkisi mevcuttur ancak birkagt biiylik bir
etkiye sahiptir. Bu arastirmanin amaci, uluslararasi miizakere siireclerini etkileyen genel faktorleri ve

kosullar1 betimlemektedir.
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2. KAVRAMSAL CERCEVE

Ticari miizakere iki farkli tarafin bulusmasi olarak tanimlanmaktadir (Dupont, 2011). Miizakere
kelimesi, Arapca kokenli bir kelime olup (Muzakere) “Bir konuyla ilgili fikir aligverisinde bulunma,
oylasma” olarak Tiirk Dil Kurumu tarafindan aciklanmaktadir. Ingilizce cevirisinde, latince
"negociatio”dan gelen miizakere terimi, “bir anlagmazhigi ¢ozmek, bir miizakere yiiriitmek veya bir
anlasmazligi sona erdirmek amaciyla miizakereleri baslatmak” anlamina gelmektedir®. Istanbul Sanayi
Odasi (2014) miizakere eylemini “cgtkarlar: catisan en az iki ya da daha fazla kisinin ya da grubun soz
konusu ¢ikar catismasina neden olan konu tizerinde nasil bir davranista bulunacaklarina iliskin ortak
karar verme siireci” olarak tanimlamaktadir. Goguelin'e (2005) gore miizakere, bir ¢atismadan
kacinmak i¢in farkli ¢ikarlar1 olan iki taraf arasindaki bir iliskidir. Badie (2013) miizakere siirecini
uyusmazliklarin en aza indirgemek veya yok etmek igin gergeklestirilen bir aligveris siireci olarak
tanimlamaktadir. Ticari miizakere, dostane/makul bir ¢6ziim/anlasma arayiginda olan, her biri bagimsiz

ve egemen iki grubun varligini ima eder.

Ik ticari miizakere hadisesini kesin bir sekilde tarihlendirmek miimkiin olmasa da Goguelin
(2005), tarihsel acidan ilk ticari miizakerenin Roma sehrinin kurulusu sirasinda, MO -700 yillar1
civarinda, gercgeklestigine inanmaktadir. Bununla birlikte, ilk ticari miizakerenin tarihlendirilmesiyle
ilgili birgok tartigma mevcuttur (Hotman de Villiers, 1603; Duperron, 1629; Lempereur, 2002; Le Deley,

2011). Bu nedenle, bu makalede tarihsel yonii g6z ardi edilecektir.

Sawyer ve Guetkow (1965) ticari miizakerelerde alt1 faktoriin nem arz ettigini agiklamaktadirlar.
Bunlar miizakerenin sosyal ¢ergevesi (burada miizakere siirecinin kamuya acik veya gayri resmi olarak
mi diizenlendigi ima edilmektedir), delegasyon basi miizakere siirecine katilan katilimci sayisi, taraflarin
sayist (iki sirket veya iki den fazla sirketin is birligi yapmak iizere miizakere etmeleri), taraflarin diger
katilimeilar ve sirketler hakkinda edindikleri bilgiler, miizakerecinin ikna kapasitesi ve son olarak zaman
baskisi seklinde siralanmaktadir. Touzard (1977) ticari miizakereleri bir ¢atisma olarak ifade etmektedir
ve bu anlamda, ¢atigsmaya taraf olan iki veya daha fazla taraf i¢in miizakerenin amaci, temsilcileri
arasindaki goriismeler yoluyla bir anlasmaya varmaktir. Touzard (1977) miizakere siirecinde kabul
edilen ve onaylanan maddelerin kesinlikle tekrar glindeme gelmemesi gerekliligini vurgulamaktadir. Bu
anlamda, karara ve anlagmaya varilan bir maddenin daha sonra tekrar giindeme gelmesi taraflar arasinda
giivensizlige sebep olacaktir. Touzard (1977) igin tekliflere acik olmak ve esnek davranmak basarili bir
miizakerenin iki temel tagidir. Dupont (1994) ise, taraflarin bu is birliginde pazar pay1 ve kar payi1 olarak
kazancli olacaklarimin daima hatirlatilmasi gerektigini ve buna gore bazi durumlardan feragat etmekten

cekinmemeleri gerektigini vurgulamaktadir.

! Larousse sozligii: https://www.larousse.fr/dictionnaires/francais/n%c3%a9gociation/54081. Erisim tarihi: 20 Aralik 2020.
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Ticari miizakere, her seyden once, ilgili taraflarin ortak bir hedefe ulagsmak icin karsilikli
imtiyazlar araciligtyla anlasma sagladiklari bir iletisim siirecidir. Taraflarin davranigsal analiz
yontemleri miizakereciler tarafindan sik¢a bagvurulan analizler arasindadir. Davranigsal analiz
yontemleri olarak en sik AIDA, SONCAS, DIPADA, SABONE, PICASSO, VAKOG, renklerin dili,
Kahler iletisim prosesi, Shepe’nin ikna yontemi gibi yontemlerden bahsetmek miimkiindiir. Ancak bu
calismada, 6zellikle miizakere siirecinden kiiltiiriin yeri ve 6nemini betimlenmesi hedeflenmektedir. Bu
baglamda, Hofstede’nin (1984) bes kiiltiirel boyutu, Trompenaars ve Turner’un (1993) yedi kiiltiirel
faktorler, Gardenswartz ve Rowe’un (2003) dort kiiltlirel boyutu ve Kiiltiirel Oryantasyon Gostergesi
(COI) ele alinacaktur.

Hofstede? (1984) kiiltiirel boyutlar teorisinde, uluslararas: ticarette kiiltiirel farkliliklar1 bes
gosterge ve bilisen ile ifade etmektedir. Bunlar: giic mesafesi indeksi (PDI: Power distance Index),
bireycilik kolektivizme karsi (IDV: Individualism vs. collectivism), belirsizlikten kaginma (UA:
Uncertainty avoidance), erkekler kadinlara kars1 (MAS: Masculinity vs. femininity), kisa veya uzun
vadeli oryantasyon ve teoriye daha sonra eklenen hoggorii ile kisitlamalarin karsilastirilmasi boyutlari

olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Gilig mesafesi indeksi (PDI) bir kurumda veya organizasyonda bulunan bir bireyin s6z konusu
hiyerarsik yapinin otoritesini ne 6l¢iide kabul ettigini ifade eden bir gostergedir (Hofstede, 2011). S6z
konusu indeks incelenen kuruma/iilkeye/organizasyona 1 ile 120 puan arasinda bir deger vermektedir.
S6z konusu indeks degerinin yiiksek olmasi hiyerarsik yapinin ¢alisanlar tarafindan kabul edildigi ve
kurallara, emirlere uyuldugunu gésterirken, diisiik bir indeks seviyesi ise hiyerarsik yapinin mesrulugu
sorgulanmakta olup, kuruma kars1 giivensizlik duygusunun gii¢lii oldugu anlamina gelmektedir. IDV
boyutu ise, calisanlarin kuruma olan baglilik ve entegrasyon derecesini ifade etmektedir (Holfstede,
1991). UA endeksini, ¢alisanlarin belirsizliklere tolerans dereceleri olarak ifade etmek miimkiindiir. Bu
baglamda, belirsizlikten kaginma indeksinin yiiksek olmasi, kurumun calisanlarina karsit yiiksek
diizeyde seffaf davrandigini ve tiim siireclerden haberdar ettigini ifade etmektedir. MAS boyutu, firmada
calisan erkek personellerin maddi oOdiillere, terfilere O6nem verdiklerini, kadinlarin ise calisma
kosullarinin iyilestirilmesi gibi farkli degerlere 6nem verdikleri gostermektedir. Kisa veya uzun vadeli
oryantasyon boyutu gelecekteki karsilasilabilecek zorluklar ile iligskilendirilmektedir. Bu baglamda,
oryantasyon indeksinin yiiksek ¢ikmasi uzun vadede hedeflere yonelindigini isaret etmektedir, diisiik

bir indeks skoru ise daha ¢ok kisa vadede olusan sorunlara ve hedeflere kilitlenildigini gostermektedir.

2 1965 yilinda, Hofstede, IBM Avrupa sirketinin arastirma departmanimin kurucusudur. 1967 ile 1973 yillart arasinda IBM
sirketinin faaliyete bulundugu kirk iilkede calisan personellerin kiiltiirel farkliliklarini ortaya ¢ikarmak icin bir arastirma
gerceklestirmistir. Calismada, 117 000 personel ile elde edilen veriler analiz edilmistir. Farkli iilkelerde faaliyete bulunan bir
sirketin personellerin kiiltiirel boyutlarin incelenmesi hakkinda elde edilen en 6nemli ve kapsamli veri tabanini olusturmaktadir.
Bu ¢alismasindan dort kiiltiirel boyut ortaya ¢ikmustir. 1991 yilinda, Bond vd’lerinin gergeklestirmis olduklar1 kapsamli ampirik
calisma ile Hofstede nin teorisine bir besinci boyut kazandirmiglardir.
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Besinci ve sonradan eklenen hosgorii ile kisitlamalarin karsilagtirilmasi boyutu, toplumsal normlarin

calisanlarin arzularini1 gergeklestirme olasiligini ifade etmektedir.

Trompenaars ve Turner’m (1997) ulusal kiiltiir farkliliklart modeli; Evrenselcilik boyutu,
Bireysellik / Komiinitarizm boyutu, tarafsiz / duygusal boyutu, spesifik / yaygin boyutu, Basar1 / konuma
dayali statii boyutu, senkron boyutu ve I¢ / Dig Kontrol boyutlar olarak bilinmektedir. Evrenselcilik
boyutunu benimseyen calisanlar kurallarin tek ve her yerde ayn1 oldugunu savunurlar. Tiim evrenselcilik
boyutunu benimseyen aktorler sadece ana hedefe kilitlenmis olarak hareket etmektedirler. Trompenaars
ve Turner (1997) calismalarinda, ABD, Almanya, Isvicre, Birlesik Krallik, Kanada gibi iilkelerin
evrenselcilik boyutunu en iyi temsil eden {ilkeler olarak tanimlamaktadirlar. Diger taraftan, Veneziiella,
Endonezya veya Cin Halk Cumhuriyeti® gibi iilkeler ise ana hedeften ¢ok kars1 taraf ile pozitif diyalog
ve iletisim halinde olmay1 énemsemektedirler. istihdam edilen personelin kendi sahsiyetlerinin daha
onemli oldugunu vurgulayan bireysel personellerin Amerika Birlesik Devletleri, Meksika veya T¢eka
gibi iilkelerde goriildiigii aktarilmaktadir (Trompenaars ve Turner, 1997). S6z konusu arastirmacilar,
komiinitarizmi savunan ve firmaya ait olmanin, girketin bir parg¢asi olmanin dnemini vurgulayan
calisanlarin ise Fransa, Japonya, Singapur veya Almanya gibi iilkelerde istihdam edildiklerini
vurgulamaktadirlar. Tarafsiz ve duygusal boyut incelendiginde, tarafsiz olan bireylerin genelde
duygularini agiga vurmayan metanetli kisiler olarak kargimiza ¢gikmaktadir. Duygusal olan bireylerin ise
kiiltiirleri geregi duygularini yogun yasayan ve toplum 6niinde kolaylikla gdsterebilen sahislar olduklari
tanimlanmaktadir (Luthans ve Doh, 2012). Trompenaars ve Turner (1997) spesifik boyutu agiklamak
icin Amerikal1 bir akademisyenin durumunu aktarmaktadirlar. Arastirmacilara gore, Amerikali
akademisyene iiniversitede Profesér Schmit olarak hitap edilirken, kamusal alanda ismi ile hitap
edilmektedir. Yaygin boyutunu benimseyen bireylerin ise 6zel ve kamusal alanlari arasinda yok denecek
kadar az fark oldugunu, bu nedenle en yakinlari bile kamusal alanlarda kendilerine is hayatinda
gosterilen sekilde hitap edilmesini talep eder. Bu anlamda yazarlar Almanya 6rnegi vermektedirler.
Arastirmacilara gore yaygin boyutu benimsedikleri icin Almanlar miizakere siireglerinde soguk veya
mesafeli goriilmektedirler. Basariya veya konuma dayali statli boyutunda, basarisi ile ylikselen ve belirli
bir hiyerarsik konuma gelmis bireyler ile kisiliginden, soyadindan veya farkli bir sebepten belirli bir
konuma gelen personeller kiyaslanmaktadirlar. Miizakere siirecini yaygin boyutu benimseyen bir {ilke
baglatiyor ise delegasyonunda ¢aligmalari ile belirli bir basar1 elde etmis bireylerin olmasi miizakere
siirecini olumlu yonde etkileyecegi ifade edilmektedir (Luthans ve Doh, 2012). Kronolojik boyutu
benimseyen bireyler, tim miizakere siirecinin zaman optimizasyonu yoniinii olduk¢a 6nemseyen ve
siirecin agamali olarak ger¢eklesmesini bekleyen bireylerden olusmaktadir. Senkron boyutu benimseyen
bireyler ise zaman kavramini onemsemeyen ve miizakere siirecinin belirli bir zaman igerisinde
gergeklesmesinden ¢ok tam bir mutabakata varildiginda sona ermesini bekleyen bireyler olarak ifade

edilmektedir (Luthans ve Doh, 2012). Son olarak, i¢/dis kontrol boyutu, hiyerarsik konumda olanlarin

3 Calismanin farkli kesimlerinde Cin Halk Cumhuriyeti: Cin olarak ifade edilmistir
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diger calisanlar iizerinde siirekli bir kontrol icerisinde olmak veya olmamak arasinda tercih eden
bireyleri ifade etmektedir. D1s kontrolii benimseyen yonetimler, personelini ¢alisma alaninda serbest ve

esnek birakmaktadir.

Gardenswartz ve Rowe’nun (2003) dért kiiltiirel boyutu® (personality, internal dimemsions,
external dimemsions, organizationel dimemsions) dikkate alindiginda, ilk 6nce kisisel boyutun 6ne
ciktigimi ifade etmek miimkiindiir. Kisisel boyut, yas, cinsel tercihler, etnik grup veya fiziksel
kabiliyetler gibi alt boyutlardan olusmaktadir. Kisisel boyutun iizerine digsal boyut eklenmektedir. Bu
anlamda, digsal boyutun igerisinde, medeni durumu, ebeveynlik durumu, gelir diizeyi, bulundugu yerin
lokalizasyonu, is hayatinin ve egitim hayatinin ge¢misi, kisisel aligkanliklar gibi alt boyutlarin var
oldugu gozlenmektedir. Son olarak kisisel ve digsal boyutlara bir de organizasyonel boyut
eklenmektedir. Kurumsal boyutun, kidem, mevcut pozisyon, ge¢misteki alinan pozisyonlar, bir gruba
tiyeligin var olup olmamasi gibi alt gruplari igerdigi anlasilmaktadir (Gardenswarts ve Rowe, 2003).
Kiltlirel Oryantasyon Gostergesi (COI) ise, Cultural Navigator’un sunmus oldugu bir indekstir. Bu
gosterge sayesinde bireylere, girdikleri veriler sayesinde kendilerine bir rapor seklinde analiz edilmis
kiiltiirel yatkinliklar ve galisma aligkanligi ve/veya kiiltiirel agidan becerilerini nasil gelistirebilecekleri
bir dizi 6neri sunulmaktadir. S6z konusu degerlendirme raporu etkilesim stili, diisiinme tarzi ve benlik

duygusu analiz edilerek katilimcilarin karsisina gikmaktadir®.

3. VERI SETi VE YONTEM

Bu calismada nitel aragtirma yontemi kullanilmistir. Van Maanen (1983), nitel yontemleri
"sosyal diinyada az ¢cok dogal olarak meydana gelen fenomenleri tanimlamak, terciime etmek
veya baska bir degisle bir yorumlama teknigi" olarak tanimlanmaktadir. Nitel Yontemlerin
katilimcr gozlemini, vaka ¢aligmalarini, sozlii ve yasam Oykiilerini, goriismeler ve grup
tartismalarini icerdigini ifade etmek miimkiindiir. Daha fazla derinlik ve esneklik sunan bu
yontem mevcut bilgileri artirmak i¢in arastirmacilar tarafindan kullanilmaktadir. Gummesson
(1991) derinlemesine miilakat veri toplama aracinin eylemlerin dogasini anlamak i¢in 6nemli
katkilar sagladigin1  vurgulamaktadir. Nitel arastirma modelinde yari-yapilandirilmis
derinlemesine miilakat teknigi ile veriler toplanmistir. Bu baglamda, yirmi sorudan olusan yar1

yapilandirilmis miilakat sorular1 katilimcilara yoneltilmistir.

Katilimcilar, daha oOnce uluslararas1 is birligi miizakerelerine katilmis delegasyon

iiyelerinden olusmaktadir. Orneklem toplam on bes katilimcidan olusmaktadir. Ug farkl

4 Personality: kisilik diger ii¢ boyutu olusturan temel boyut olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu anlamda kisilik Gardenswarts ve
Rowe (2003) tarafindan net bir sekilde agiklanmamstir. Uc kiiltiirel boyut olarak ifade etmek miimkiin ancak literatiirde dort
kiiltiirel boyut olarak ifade edildiginden bu ¢alismada da ilgili ¢alismaya sadik kalinarak dort kiiltiirel boyut olarak belirtilmistir.
5 http://www.tmcorp.com/Online-Learning/Assessments/Cultural-Orientations-Indicator-COI/76/ (Erisim Tarihi: 30. Mayis

2020).
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sirkette gérevde bulunan bes katilimc1 ¢evrim i¢i miilakata katilmistir. Sorularin giivenirligi ve
anlagilirhgini test etmek iizere, ana 6rnekleme sorular yoneltilmeden 6nce bir pilot ¢alisma
gerceklestirilmistir. Pilot calismaya ana miilakatlara katilan delegasyon iiyelerinden farkli ve
bagimsiz ii¢ katilimer ile gerceklestirilmistir. Pilot ¢alismaya dahil olan {i¢ katilimc1 aragtirmaya
dahil olan li¢ sirketten bagimsiz bir sirket personelleri ile sanal toplant1 salonunda hayata
gecirilmigtir. Aragtirmaya konu olan tiim katilimcilarin kimligi ve bagl olduklart kurumlari
ticari stratejilerini korumak amagh gizli tutulmustur. Yari-yapilandirilmis miilakat sorularin
ilki katilimcinin bagli oldugu sirket hakkinda temel bilgiler sorulmustur (dahil oldugu sektorti,
calisan personel sayisi, hangi departmanin uluslararasi is birligi yaptigini/yapmay1 planladigini
ve genel olarak miizakere siirecine katilan personellerin degisip degismedigi vb). Ardindan,
miizakere siirecinde karsilastiklart  Onemli  sorunlar hakkinda veri toplanmasi
gerceklestirilmistir. Miizakere esnasinda bir “liderin” ortaya ¢ikip ¢ikmadigini, taraflarin hangi
derecede tekliflere esneklik ve hosgorii gosterdikleri ayrica sorulmugtur. Son olarak kiiltiirel

farkliliklarin 6nemi betimlenmistir.

Elde edilen verilen varyans analizi (ANOVA) kapsaminda SPSS26 programi ile analiz
edilmistir. Ayrica igerik analizi uygulanmistir. Verilere ek olarak Tukey HSD (honest
significant different) testi uygulanmgtir. Orneklem sayis1 bu ¢alismanin sinirhiliklarindan
biridir. 15 katilimci ile elde edilen verilerden bir genelleme yapmanin miimkiin olmadigi
bilinmektedir. Baltaci’nin (2018) ifade etmis oldugu gibi, az sayida 6rneklem igeren analizlerde
verilerin derinligi dikkat ¢gekmektedir. Bu baglamda, katilimcilardan detayli veri toplanmaya
calisilmistir. Bircok yazar (Baltaci, 2018; Neuman ve Robson, 2014; Patton, 2005) nitel
aragtirmalarda (belli bir amaca yonelik olmasi kosulluyla) az sayida katilimci ile analizlerin
gerceklestirilebilecegi vurgulanmaktadir. Orneklemin 15 katilimer ile sinirli kalmas: ise ticari
ve profesyonel gizlilik kurallarindan kaynaklidir. Miizakereci olarak goérev alan bir personel
imzaladig1 sozlesme geregi birkac yil (genelde 5 yil) boyunca katilim sagladigi miizakere
stirecleri hakkinda herhangi bir bilgi paylagimi yapamamaktadir. Bu anlamda, 6zellikle ticari

verilerin glivenligi acisindan katilimcilara ticari bilgiler igeren sorular yoneltilmemistir.
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4. BULGULAR

Arastirmaya katilmay1 kabul eden firmalarin ikisi gida sektoriinde faaliyet gostermektedir. Diger
firma ise sanayi sektdriinde faaliyetlerini siirdiirmektedir. Birinci firmada gérevde bulunan katilimcilar
genelde uluslararasi is birligi anlagmalarinin hazirlanmasi ile ilgili alt1 personelin, is birliginin son
asamalarinda ise ilgili iki personelin miizakere siirecine dahil edildigini ifade etmektedirler. Iki numaral
firmamizda gorev yapan katilimcilar ise ayn1 zamanda perakende satis sektoriinde faaliyet gostermeleri
sebebiyle 6n hazirlik siirecinde sekiz personelin, son asamalara gelindiginde ise genelde iki (ancak
hazirlanacak protokole gore li¢ personelin) miizakereye katilabilecegini belirtmektedirler. Son olarak
iiglincii firma 6n hazirlik asamasinda miizakere siirecine dort personelle katildiklarini belirtmektedirler.
Iki numarali firmadan arastirmaya katilan delegasyon iiyelerinin genel anlamda farkli departmanlarin
katilmcilarindan ~ olugmasinin  6n  hazirlik  agisindan  miizakere siirecini  kolaylastirdigim
vurgulamaktadirlar. Arastirmaya katilan tiim firmalar 6n hazirhk asamasinda mutlaka hukuk
departmanindan hukuk Miisaviri veya Ticaret Hukuku uzmaninin miizakere siirecine dahil olmasinin
onemini vurgulamaktadirlar. Iki numarali firma, miizakere siirecine katilan delegasyonda mutlaka bir
kadinin olmasina 6nem gosterdiklerini ifade etmislerdir. Bu anlamda, diger iki firma katilimcilar1 da
delegasyonda bir kadinin bulunmasimmin miizakere siirecini olumlu yonde etkiledigini altim

cizmektedirler.

Katilimeilarin bagli olduklari firmalar ile ilgili temel bilgiler asagidaki Tablo 1’de sunulmustur.

Tablo 1: Katilimci Firmalara iliskin Temel Bilgiler

Miilakata Firmanin Firmanin Firmanin Firmadan Miizakerelere Katilan Personel
Katilan Sektorii Gergeklestirmis Toplam Sayisi
Sirketler Oldugu Calisan Sayis1’
Uluslararasi s
birligi
Protokolleri®
Firma 1 Gida 85 2726 2 (degisiklik gostermektedir)
Firma 2 Gida/ 1184 9874 2 (degisiklik gostermektedir)
perakende
satis
Firma 3 Sanayi / 19 5751 2 (degisiklik gostermektedir)
Lojistik

Katilimcilarin 371 35 ile 40 yas araliginda, 7’si 40 ile 45 yas araliginda diger 5 katilimci ise 45
yag ustii olduklar1 anlagilmaktadir. Katilimcilarin en tecriibelisi on bes yildir miizakere siireglerinde
gorev aldigini, en az tecriibeli olan ise dort yildir diizenli olarak uluslararasi is birligi protokollerin

miizakere siireglerinde gorev aldigimi belirtmektedir.

6 Ocak 2017 ile Aralik 2018 Tarihleri arasinda
7 Katilimeilar tarafindan aktarilan bu veriler ilgili sirketlerin faaliyet raporlari ile karsilastiriimistir.
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Miilakata katilan personelin istihdam edildigi ve firma 1 olarak adlandirilan firma 150’ye yakin
iilkeye ihracat gerceklestirmektedir. Dikkate alinan donemde toplam 17 {ilke ile uluslararasi is birligi
protokolii imzalandig1 ifade edilmektedir. Firma 2 ise iiriinlerini ve hizmetlerini 30 farkli iilkede
sunmaktadir. S6z konusu 30 {ilke ile uluslararasi is birligi protokolii {iriin bazinda onaylandigi
vurgulanmaktadir. Firma 3 adl sirkette istihdam edilen ve galismaya dahil olan katilimcilar ise ilgili
donem icin 12 farkli iilke ile uluslararasi is birligi protokolii imzaladigim belirtmektedirler. Icerik analiz
sonucu li¢ firmanin 10 farkh ilke ile ayni paydasta bulustugu anlagilmaktadir. Bagka bir degisle s6z
konusu firmalar 10 ayni iilke ile uluslararasi is birligi protokolii imzalamis veya hayata gecirmis. Elde
edilen bulgular 6zellikle sekiz iilkenin &n plana ¢iktigim gdstermektedir. S6z konusu iilkeler Iran, A.B.D
(Amerika Birlesik Devletleri), ingiltere, Japonya, Cin Halk Cumbhuriyeti, italya, Fransa ve Almanya.
Birinci firmada gorev alan katilimcilar sonuglanan ve bir is birligi protokolii imzalanarak tamamlanan
85 sozlesmeden %40°1 Cin ile gerceklestigini vurgulamaktadirlar. Bu baglamda, Cin’in birinci firma
icin 6nemli bir ticari partner oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Birinci firmada gorev alan katilimecilar
Cin’in diginda imzalanan sozlesmelerin ¢ogunlukla Avrupa Birligi iilkeleri ile gergeklestigini ifade
etmektedirler. Ikinci ve iigiincii firmalarda gérev alan katilimeilar, uluslararasi is birligi protokollerinin
¢ogunlukla Cin, Iran ve Avrupa Birligi iilkeleri ile imzalandigini belirtmektedirler. Elde edilen bulgular
dort farkli unsurun miizakere siirecini etkileyebilecegini gostermektedir. Bunlar hiyerarsik boyut,

kiiltiirel boyut, miizakerecinin ikna yetenegi boyutu ve karsilikli giiven boyutu olarak siniflandirilmistir.

Katilimcilarin tiimi{i miizakere siirecinin aslinda delegasyonlarin bulugsmasindan ¢ok daha once
bagladigin1 vurgulamaktadirlar. Bu anlamda, genel olarak iki veya ii¢ 6n goriisme yapildig: tarafimiza
iletilmektedir. S6z konusu 6n goriismeler hukuki zeminin hazirlanmasi konusunda 6nem arz ettigi ifade
edilmektedir. Diinya Ticaret Orgiitii, Viyana Sozlesmesi, Giimriik anlasmasi vs. gibi yasal
diizenlemelerin ¢ercevesinde protokollerin hazirlanmasi ilerde dogabilecek uyusmazliklarin Oniine
gecmek i¢in mutlak bir gereklilik oldugunu savunmaktadirlar. Katilimcilarin 5°i kadin (yiizde 33°1),
10’u erkeklerden (yiizde 66°si) olusmaktadir. Katilimcilara kadin-erkek dagilimi soruldugunda,
miizakere edilecek iilkeye gore bunun degiskenlik gdsterebilecegini ancak genel anlamda erkeklerin
sayisal anlamda gogunlugu olusturduklarimi gézlemlediklerini ifade etmektedirler. Ornek olarak
katilimcilar tarafindan Iran ve Japonya Ornekleri verilmektedir. Bu iki iilke i¢in miizakere siirecine
katilacak delegasyonunun ¢ogunlukla erkekten olusmasinin siirecinin daha verimli ilerlemesinde 6nem
arz ettigini vurgulanmaktadir. Ozellikle, Japonya ile yapilacak miizakerelerde, miizakere siirecini
yOneten bir liderin olmasi durumunda, s6z konusu liderin erkek olmasinin miizakere siirecini daha hizli
bir sekilde sonuglanmasina yardimci olacagi belirtilmektedir. Katilimeilar, Japon firmasi ile miizakere
siirecine girildiginde, Japonlarin hiyerarsik yapiya 6nem verdiklerini bu nedenle selamlagma esnasinda
ilk 6nce Japon delegasyonunun hiyerarsik olarak en iist diizey yoneticisinden baglamanin bir nezaket
kurali oldugunu aciklamaktadirlar. Zaman c¢izelgesinin iilkelere gore degiskenlik gosterdigini belirten

katilimcilar, Japonlar ve Almanlar ne kadar zamanlama konusunda hassas ise Iran ile miizakere siireci
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baglatildiginda goriismelerin tarihi belirlendiginde saat bilgisi paylasilmadigini ifade etmektedirler.
Ikinci firmanin katilimeilari, zaman ¢izelgesinin net olarak bilinmemesinin, 6ngérii kapasitelerini
olumsuz etkiledigini belirtmektedirler. Katilimcilara yoneltilen “kiiltiirel farklilik olarak miizakere
siirecini olumsuz etkileyen veya tehlikeye sokan bir kiiltiirel sok yasadiniz mi?” sorusuna,

katilimcilardan biri su ifadeleri aktarmistir:

“Japon delegasyonu ile ilk on goriismemiz gerceklesecekti, giinlerdir hazirlaniyorduk bu
ilk goriismeye, dakiklik konusunda ¢ok hassas olduklari bilgisi tarafima tecriibeli meslektaglarim
tarafindan aktarilmis, fakat goriisme sonlandirilmak tizereyken delegasyon kartvizitlerini ¢ikardi
ve bende hemen kendi kart vizitimi ¢ikararak karsimda oturan Japon delegasyonunun tiyesine
uzattim. Sonrasinda biiyiik bir sessizlik oldu. Karsimda oturan beyefendi, kartimi uzatmama
ragmen almadi ve giilerek bu sekilde taktim edilmez size gostereyim deyip ayaga kalkti ve
kartvizitini iki elinin arasina alarak selamlagmada yapilan selamlagma toreni seklinde kartim
bana uzatti. Bu durum miizakere siirecini olumsuz etkilemedi ama etkileyebilirdi de sanshydik o
giin katilan Japon delegasyonun hosgorii diizeyi yiiksekti farkly bir delegasyon ile miizakerelerin

uzamasina sebep olabilirdi”.
Diger bir katilimer ise kiiltiirel boyutun 6nemini su sekilde agiklamaktadir:

“Italyan delegasyon iiyelerinin sunduklar: ¢coziim alternatiflerine yapilan elestirilere kapali
olduklarini maalesef bilmiyordum. Bir madde iizerinde tartisiliyordu ve Italyan delegasyon
tiyeleri bir sonraki maddeye ge¢memiz icin gegici bir ¢oziim onerdiler ve ¢oziimiin bizim
tarafimizda kabul gérmemesi durumunda bu maddeyi tekrar giindeme gelebilecegi ifade edildi.
Bende bu maddenin kilit maddelerden biri oldugunu, diger maddeleri hizli bir sekilde
goriisebilecegimizi fakat bu konuda bugiin ortak bir karara varimasi gerektigini ifade etmem
kars1 tarafi rahatsiz etti ve toplantiyr sonlandirmak istediler. Durumu diizeltmek igin
gosterdigimiz cabalara ragmen Italyan delegasyon o ciimleme takilmisti ve artik séyledigim
baska hi¢bir ciimleyi duymuyordu. Toplantinin devam etmesinin her iki taraf i¢in de bir anlami

kalmamigti. Toplantiyi sonlandirdik ve ertesi giin icin tekrar bir toplanti diizenlendi”.

Katilmecilarin  %66,6’s1 Alman bir firma ile miizakerelerin 6n hazirhk ve ©6n goriisme
asamalarinda kritik bilgiler taraflar arasinda paylasildig1 i¢in protokollerin hazirlanmasi asamasinda
genelde sorun yasanmadigini ifade edilmektedirler. Katilimcilar, Almanlarin inovasyona ¢ok 6nem
verdiklerini, yenilik¢i olmayan iiriinlerde veya hizmetlerde uzun vadede siirdiiriilebilirlik géremedikleri
durumlarda anlasmadan vazgegebildiklerini aktarmaktadirlar. Arastirmaya katilan miizakerecilerin
%86,6’s1 Ingiliz kokenli bir delegasyon iiyesi ile miizakere siirecinin diger iilkelere gore zaman
acisindan daha hizli ilerledigini, genel anlamda Ingiliz miizakerecilerin dikkat ettikleri en Snemli
faktoriin biitcenin “gercekliligi” ve tutarliligi oldugunu belirtmektedirler. Avrupa iilkeleri bazinda

Ingilizler ile miizakerelerin kurallara ve formalitelere uyuldugu taktirde en kolay ve hizli ilerlenen
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anlagmalar oldugu ifade edilmektedir. Katilimcilarin %80°i miizakere konusunda en ¢ok zorlandiklar
iilkenin ise Cin oldugunu belirtmektedirler. Gerekce olarak, kabul gérmiis ve onaylanmis bir maddenin
iizerinde tekrar miizakere edilebildigi, imzalar atilana kadar higbir maddenin sonlandirilmis veya
tamamlanmig olarak goriilmemesi gerekliligi vurgulamaktadirlar. S6z konusu iilkenin delegasyon
iiyeleri ile gergeklestirilen miizakere siireglerinde hiyerarsik yapinin kat1 olmasindan kaynakli kolayca
“protokol” hatalarinin olabilecegi iletilmektedir. Hiyerarsik yapinin yani sira, miizakere siirecinin
alisagelmisten daha uzun siirebilecegi ve/veya sozlesmede belirtilen meblaglar {izerinde sézlesme
imzalanmis olsa dahi tekrar tekrar iizerinde durma ihtimali oldugu vurgulanmaktadir. Bu anlamda,

katilimecilar miizakere siirecinin aslinda hi¢ sonlanmadigi hissiyatina kapildiklar belirtmektedirler.
Katilimcilardan biri Cin ile yasanan zor siireclerini su sekilde dile getirmektedir:

“Cin miizakerecilerde hiyerarsik yapr ¢ok onemli, eger miizakere siirecinde karar
merciinden bir kisi bulunmuyorsa, miizakerenin ¢ok uzun ve zaman alacagini biliyoruz ¢iinkii her
bir madde i¢cin zaman isteyip iistlerinden onay gelmesini beklemektedirler. Ashinda bu artik
alistigimiz bir durum fakat bizi en ¢ok zorlayan imzalar atildiktan sonra bile bazi maddeler
bilhassa iiriiniin fiyati tizerinden tekrar gézden gegirilmesini talep edebiliyorlar, bu bizi ¢ok
zorluyor. Ornek vermek gerekirse, biz bir iiriiniimiiziin miizakere yapilan firma bazinda
tiretilmesine izin verdik ve tiretim maliyeti i¢cin bir fiyat belirledik ve protokol imzalandh, iiretim
baglatildy fakat on ay sonra ham maddelerin fiyati yiikselmesi ile kendilerine kalan marjin
miizakere esnasinda hesaplanan maryj ile tutarlik géstermedigi i¢in bize ddemeleri gereken rantin
tekrar hesaplanmasina veya ilgili iiriiniin satis fiyatinda bir artis gerceklesmesine izin vermemizi

>

istediler.’

Katilmeilarin %73,3’t ABD kokenli bir firma ile gerceklesen miizakerelerin diger iilkelere
nazaran daha “rahat” gecebilecegi gibi zaman zaman “agresif” bir strateji/tutum ile karsi karsiya
kalabildiklerinin altin1 ¢izmektedirler. Katilimcilarin %86,6’s1 ABD’li miizakerecilerin hedeflerini ve
amagclarin1 “net” bir sekilde ifade etmelerinden memnun olduklarini, miizakere siirecinde karsi tarafa
hangi durumdan asla feragat etmeyeceklerinin sorulmasinin faydali olacagini ve bu isteklerine olumlu

bakildig: taktirde diger hususlarda daha esnek davranmalarina zemin hazirladigini belirtmektedirler.

Katilmeilara “sizce miizakerecinin ikna yetenegi mi? Ulke bazinda olusan kiiltiirel farkliliklarin
bilinmesi veya kiiltiirel benzerlikler mi? Yoksa daha énce én agamalarda karsilikly duyulan ve kazanilan
giiven duygusu mu bagarili bir miizakere siirecinin en dnemli faktorii? Sorusu yoOneltilmistir,
katilimcilarindan s6z konusu ii¢ faktoriin birden tice kadar siralanmasi talep edilmistir (1: en énemli

faktor, 2: 6nemli bir faktor, 3: diger iki faktore gore en az 6nemli olan faktor).

Katilimeilarin %46,6’s1 kiiltiirel farkliliklarin bilinmesi veya kiiltiirel yakinligin olmasi miizakere
siirecini olumlu yonde etkiledigini belirtmektedirler. Katilimcilarin %40°1 ise taraflar arasinda olusan

veya var olan karsilikli giiven duygusunun basarili bir miizakerenin temel tagini olusturdugunu
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vurgulamaktadirlar. Miizakerecinin ikna yeteneginin diger faktorler karsisindan onemli bir rol

oynamadig1 anlasilmaktadir.

Arastirmaya katilan delegasyon {iiyelerinin hiyerarsik boyutu, kiiltiirel boyutu degiskenine gore
anlamli bir farklilik gosterip gostermedigini belirlemek amaciyla gerceklestirilen ANOVA analizi
sonucunda iki degiskenin arasindaki fark istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (p=0,038<0,05). S6z
konusu farkliliklarin tlkelere gore degiskenlik gosterdigi anlasilmaktadir. Bu anlamda, Post-Hoc testi
olan Tukey HSD testi Cin, italya ve Iran iilkeleri i¢in kiiltiirel boyutun ile hiyerarsik boyutun arasinda
dogrusal ve pozitif bir iliski oldugu tespit edilmistir. Arastirmaya katilan delegasyon iiyelerin hiyerarsik
boyutu ile miizakerecinin ikna yetenegi boyutu ile karsilikli gliven boyutu degiskenleri arasinda anlaml
bir istatistik farklilik olmadigi anlasilmaktadir (p>0.05). Kiiltiirel boyutu ile karsilikli giiven ve

miizakerecinin ikna yetenegi boyutlar1 arasinda anlamli bir iligki olmadigi tespit edilmistir.
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5. SONUC

Basarili bir miizakere siirecinin ilk adimlarinmn ilgili firmayla veya taraflarla ilk yaklasimlar
gergeklestirildiginde basladigi anlagilmaktadir. Bu anlamda, katilimcilarin 6nemli bir kismi, taraflar
arasinda On asamalarda olusan karsilikli giiven ve her iki tarafin da kazangli ¢ikacagi bir miizakerenin
temellerini olusturdugunu vurgulamaktadir. Sirketin gegmisinde ilgili firma veya iilke ile basarili bir
anlagsma mevcut oldugu durumlarda ayni tilkeden farkli bir firma ile miizakere stirecinin ¢ok daha hizli

imzalandig1 anlasilmaktadir.

Karsilikli giivenin yani sira kiiltiirel boyut miizakere siirecinin basarili veya basarisiz olarak
sonlanmasina sebep olacak birincil faktor olarak 6n plana ¢gikmaktadir. Bu baglamda, Hofstede’in (1984)
giic mesafe endeksinin (bu ¢alismaya dahil olan 6rneklem bazinda), Japonya veya Cin Halk Cumhuriyeti
gibi tlkeler igin gii¢lii bir indeks oldugunu sdéylemek miimkiindiir. Elde edilen bulgular ¢ercevesinde,
ABD’li miizakerecilerin ise belirsizlikten ka¢inma indeksinin yiliksek oldugu durumlarda miizakere
stirecinin olumlu yonde etkilendigi gozlemlenmektedir. Genel anlamda katilimcilar tarafindan aktarilan
tim {ilkelerin oryantasyon indeksinin yiiksek oldugu gozlemlenmektedir ancak Almanya’nin diger

tilkelere kiyasla ¢ok daha uzun vadeli protokollerin imzaladiklar1 anlagilmaktadir.

Evrenselcilik boyutunun Trompenaars ve Turner (1993) 'mn ¢alismalarinda oldugu gibi ABD,
Almanya ve Birlesik Krallik gibi {iilkeler tarafindan benimsendigi gozlemlenmektedir. Cin Halk
Cumbhuriyeti’nden katilan miizakerecilerin pozitif diyalog ve iletisime olduk¢a 6nem verdikleri dikkat
cekmektedir. Fakat arastirmaya katilan katilimcilar Cin firmasi ile yiiriitiilen miizakere siirecinin uzun
siirmesi, tamamlanmis maddelerin iizerinde tekrar tekrar durulmasi, miizakere siirecini olumsuz
etkiledigini ve endise ile gegmesine sebebiyet verdigini belirtmektedirler. Sonuglar, ABD delegasyon
iiyelerin bireysellik, Fransa, Japonya veya Almanya kdkenli delegasyon iiyelerin ise komiinetarizmi
savunan miizakereciler olarak degerlendirilmektedir. Bu anlamda, elde edilen sonuglar, Luthans ve Doh
(2012) *un sonuglan ile drtiismektedir. Ozellikle Cin veya Japon delegasyonu ile miizakere siirecine
girilmesi durumunda hiyerarsik pozisyon acisindan belirli bir statiiye ulagmis personelin séz konusu
miizakere de yer almasina dikkat edildigi 6n plana ¢ikmaktadir. Bu anlamda, Basari/Konuma dayali
statii boyutunun 6nemi bu ¢alisma kapsaminda dogrulanmistir. Elde edilen bulgular, Cin kokenli bir
firma ile miizakerelerde i¢ kontrol boyutunun var oldugu anlasilmaktadir. Zaman yonetimi agisindan,
Almanya, Italya, Fransa veya ABD’li firmalarin miizakere siirecinde kronolojik boyutu
benimsediklerini, Iranl1 miizakerecilerin ise senkron boyutuna daha yakin olduklarimi ifade etmek
miimkiindiir. Bu baglamda, zaman optimizasyonu ile ilgili kiiltiirel farkliliklarin Luthans ve Doh (2012)

’un ¢aligmalari ile bagdasmaktadir.

Bulgular, miizakere siirecine girilecek olan {ilkenin kiiltiirel farkliliklar1 hakkinda bilgi sahibi

olmak miizakere siirecini pozitif yonde etki ettigini gostermektedir. Bu calismada, katilimcilar
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tarafindan belirtilen {ilkeler igin gegerli olmasmin yani sira 6zellikle Iran ve Cin miizakereciler ile
gergeklestirilecek goriismelerde karsilikli glivenin antlagsmanin ve protokollerin olugma siirecinde hayati
onem tasidig1 anlasilmaktadir. Elde edilen sonuclara gore, miizakerecinin ikna yeteneginin anlamli bir
faktor olarak karsimiza c¢ikmamasi karsilikli giiven faktoriiniin 6neminden kaynaklanmaktadir. Bu
anlamda, arastirmaya katilan delegasyon iiyelerinden elde edilen veriler, karsilikli glivenin saglandig:
miizakerelerde taraflarin belli bir stratejilerini veya goriislerini ikna etmek yerine karsilikli kazan-kazan
durumunun optimum seviyelerde gerceklesmesine caba gosterdiklerini vurgulamaktadirlar. Bu
calismada, taraflar arasinda karsilikli giivenin olugsmadig1 durumlarda miizakere siirecinin baslatiimadig:
anlagilmaktadir. Uluslararasi piyasalarda faaliyet gdsteren sirketlerin, ekonomik ve siyasi degisiklikler
karsisinda kiiresel capta rekabet edebilmek igin yeni bir diplomasi tiiriinde aktdr olduklar
gozlemlenmektedir. Bu ¢ercevede, uluslararasi ticaretin gelisiminde uluslararasi sirketlerin

miizakerecileri birer kurumsal diplomat olarak rol tistlendiklerini ifade etmek miimkiindiir.
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