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Prof. Dr. Ünsal SIĞRI 

 

Son  yıllarda  ağırlıklı olarak nitel araştırmalar  yapan Prof. Dr. Ünsal  Sığrı; 

Başkent  Üniversitesinde  İşletme  Yönetimi  öğretim  üyesidir.  İşletme‐

Yönetim ve Organizasyon alanındaki lisans, yüksek lisans ve doktora öğre‐

nimlerini müteakip, 2010 yılında “yönetim ve organizasyon” alanında do‐

çent, 2015  yılında profesör olmuştur.  TÜBİTAK bursuyla doktora  sonrası 

çalışmalarını Newyork‐Rochester Üniversitesinde ABD’de  tamamlamış ve 

Hollanda, Bosna‐Hersek, ABD’de misafir öğretim üyeliği yapmış olup, ayrı‐

ca halen TOBB Ekonomi ve Teknoloji Üniversitesi‐Bahçeşehir Üniversitele‐

rinde de misafir öğretim üyeliği yapmaktadır. Prof. Sığrı, uzun yıllar Kara 

Harp Okulunda öğretim üyeliği yapmış ve TSK’da önemli bilimsel projeler‐

de yer almıştır. Avrupa Birliği Bosna‐Hersek Ofisinin de bir süre yöneticili‐

ğini  yapan Ünsal  Sığrı,  NATO,  Birleşmiş Milletler,  Avrupa  Birliği,  Avrupa 

Konseyi gibi çeşitli uluslararası kuruluşlarda seminerler vermiş ve araştır‐

ma projelerinde yer almıştır. Nitel Araştırma Yöntemleri, İşletme Yönetimi, 

Yönetim‐Organizasyon, Stratejik Yönetim, Sosyal Psikoloji, Örgüt Geliştir‐

me, Çatışma Yönetimi, Müzakere ve Örgütsel Davranış dersleri vermekte 

ve bu alanlarda bilimsel araştırmalar  yapmaktadır. Uluslararası  ve ulusal 

düzeyde iş ve işletme yönetimi konusunda çok sayıda kitap, kitap bölümü, 

bilimsel makale ve bildirileri bulunmaktadır. Kitapları arasında; Nitel Araş‐

tırma Yhöntemleri, Müzakere  ve Arabuluculuk, Örgütsel Davranış, Yöne‐

timde Grup Dinamikleri, İş‐Yönetim‐Diplomasi Alanında Müzakere, Strate‐

jik Düşünme ve Geçmişten Günümüze Türk Yönetim Uygulamaları ile Türk 

Yönetim Tarihi bulunmaktadır. Ayrıca uluslararası ve ulusal alanda birçok 

kitap bölümleri bulunmaktadır. Yurtiçinde TÜBİTAK, yurtdışında ise Dünya 

Sosyoloji Birliği akademik  çalışmalarıyla ödüller aldığı kurumlar arasında‐

dır. Alanındaki önemli uluslararası‐ ulusal akademik organizasyonlara üye‐

likleri bulunan Prof. Sığrı,   aynı zamanda ulusal‐uluslararası konferanslar‐

da, çalıştaylarda ve seminerlerde bildiriler sunmakta ve konuşmalar yap‐

maktadır. Prof. Sığrı, akademik alandaki birikimini uygulamaya aktarmaya 

gönüllü bir akademisyen olup, birçok üst düzey kamu kurumunda ve özel 

sektörde önemli şirketlerde; Yönetim, Liderlik, Stratejik Planlama, Stratejik 

Yönetim, Kurum Kültürü, Çatışma Yönetimi ve Müzakere konularında uy‐

gulamalı  kurumsal  eğitimler  vermiş  ve  yönetim  danışmanlığı  icra  etmiş, 

bazı aile  şirketlerinde “kurumsallaşma‐değişim yönetimi‐yeniden yapılan‐
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ma”  çalışmalarını  yönetmiş,  TOBB’un  danışmanı  olarak  Ticaret‐Sanayi 

Odalarının ve Ticaret Borsalarının Stratejik Planlarının ve ‐son örneği 2018‐

2023 Ekonomi Bakanlığı Stratejik Planında olduğu gibi‐ bazı kamu kurum‐

larının  stratejik  planlarının  yapılmasında  danışmanlık  yapmıştır.  Birçok 

alanda –son örneği Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanlığının “KOBİ’lerin Ve‐

rimliliğinin Artırılması” projesinde olduğu gibi‐ projeler yürütmüştür. Tür‐

kiye’de Arabulucuların “müzakere teknikleri” konusunda yetiştirilmesinde 

eğitim içeriği hazırlamış ve çok sayıda Baroda eğitimler vermiştir. Savunma 

Sanayi  firmalarına  kurumsal  gelişim  projelerde  eğitim  vermekte,  danış‐

manlık yapmaktadır. İnternette yayımlanmış bulunan, “iş yaşamında kapa‐

site geliştirme ve başarı”  ve  “KOBİ danışmanlığı” konularında  çok  sayıda 

uzaktan  eğitim  modülleri  bulunmaktadır.  www.basinburosu.com  haber 

portalında “Bay Yönetim” adıyla haftalık köşe yazıları, www.unsalsigri.com 

kişisel web sayfasında “blog” yazmaktadır. Prof. Sığrı, “uygulamalı mesleki 

eğitim” alanında Pearson  İngiltere  İş‐Teknoloji Konseyi uluslararası eğitici 

sertifikasına ve diğer bazı eğiticilik‐koçluk sertifikalarına sahiptir. Seyahati 

ve hayvanlarla  ilgilenmeyi  seven,  kaptanlık  ve  dalgıçlığa meraklı  olan  ve 

sosyal sorumluluk projeleri yapan Sığrı, 1969 Burhaniye doğumlu, evli‐iki 

çocukludur, Ankara’da yaşamaktadır.  
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ÖNSÖZ 
 

 

Müzakere  iki veya daha  fazla kişinin veya  tarafın, belirli bir konuda, kabul 

edilebilir  bir  uzlaşmaya  varmak  için  yürüttükleri  bir  süreçtir. Hem  iş  yaşa‐

mında  hem  de  özel  yaşamda, müzakereler  içinde  bulunmak  kaçınılmazdır. 

Dolayısıyla, müzakere becerilerinin etkinliği birebir tüm yaşam kalitesini etki‐

lemektedir. Özellikle iş yaşamında, bireysel olarak çoğu zaman, elde edilmek 

istenen konular  ancak  etkili  şekilde müzakere  edilebildiği kadarı  elde  edile‐

bilmektedir.  Evde, işte, toplumsal hayatta, alışverişte veya resmi bir müzakere 

masasında  kendimizi müzakereler  içinde  bulabilmekteyiz. Günümüzde pro‐

fesyonel iş, yönetim, hukuk ve diplomasi dünyası, herkesin birbiriyle müzake‐

reye girdiği dev bir görüşme masası olarak şekillenmektedir. 

Sosyal bir varlık olan insan, yaşamının her aşamasında çatışma‐uyuşmazlıklar ile 

karşı karşıya kalmakta, bu bağlamda iki tarafın ortak ve uygulanabilir bir çözüm‐

de uzlaşmasını amaçlayan “müzakere” kavramı önem kazanmaktadır. Çatışmala‐

rın günümüzde daha karmaşık hale gelmeleri, karşılıklı iki tarafın uyuşmazlığın 

çözümünde yetersiz kalmasına yol açınca, çatışma yönetiminde son yıllarda geli‐

şen bir alan ise “üçüncü tarafların müdahale yöntemleri” olarak adlandırılabilecek 

“alternatif uyuşmazlık  çözüm yöntemleri” olmuştur. Müzakere, diğer  alternatif 

uyuşmazlık çözümleri kapsamındaki arabuluculuk, hakemlik süreçlerinin temeli‐

dir. Çünkü aralarındaki çatışma‐uyuşmazlığı çözümlemek için müzakere edenler 

olmasa, ne arabuluculuk ne de hakemlik‐tahkim var olabilecektir. 

İş, yönetim, diplomasi, hukuk, kamu,  sivil  toplum dünyasında  ister  istemez 

uyuşmazlıklar  doğmaktadır.  Bu  uyuşmazlıklar  ciddi  zararları  getirmeden, 

karşılıklı  müzakerelerle  giderildiğinde  her  şey  yoluna  girebilmekte,  ancak 

uyuşmazlıklar  iyi  çözülemediğinde  ve  yönetilemediğinde,  zaman,  kaynak, 

maliyet  ve  itibar  kayıpları  yaşanabilmektedir.  Günümüz  dünyasında  uyuş‐

mazlıkların etkin çözümü, müzakere becerilerine sahip olmayı ve bu becerileri 

etkin kullanabilmeyi gerektirmektedir. Temel olarak örgütsel ve yönetsel bakış 

açısına sahip olan bu kitabın başlıca amacı, uyuşmazlıklarda karşılıklı her  iki 

tarafın da  kazançlı  çıkacağı müzakere  süreçlerinin gerçekleştirilebilmesi  için 

gerekli bilgi ve becerilerin okuyucuya kazandırılması ve var olan farkındalığın 

yükseltilerek, müzakere becerilerinin olumlu yönde geliştirilmesidir.  
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1.GİRİŞ 
 
 

 

İstenileni,  başkalarından  elde  etmek  için  karşılıklı  iletişim  süreci  anlamına 

gelen müzakere, bir bilim ve uygulama alanı olarak  işletme, yönetim,  iktisat, 

strateji, sosyoloji, psikoloji, hukuk ve diplomasi gibi farklı bilim alanlarından 

beslenen bir kesişim kümesi olmasından dolayı, zengin bir alan olarak karşı‐

mıza  çıkmaktadır. Günümüz  dünyasının  karmaşıklaşan  uyuşmazlıkları  göz 

önüne alındığında, farklı bilim ve uygulama alanlarından beslenen müzakere 

alanının, bu karmaşıklaşan uyuşmazlıklara  çözümler getirebilecek bir derin‐

likte olduğu görülebilmektedir. 

Kişisel, profesyonel hayatın veya uluslararası iş, diplomasi ve hukuk dün‐

yasının birçok evresinde ister istemez kendimizi bir müzakerenin içinde bulabi‐

liyor ve süreklilik gösteren müzakere süreçlerini bir arada yaşayabiliyoruz. Ev 

kiralarken veya satın alırken, bir araba kazası sonrasında, bir mahkemede, bü‐

yük firmalar arasında birleşmelerin sağlanması için yapılan görüşmelerde, işçi‐

işveren‐sendika üçlüsünün memur ve işçi ücret artışlarını belirleme görüşmele‐

rinde, herhangi bir grevin sona erdirilmesi amacıyla sendika  ile hükümet ara‐

sında yapılan pazarlıklarda, tatil yeri, sinema veya yemek seçimi için arkadaşla‐

rımızla yaptığımız konuşmalarda, ülkeler arasında nükleer silahların sınırlandı‐

rılması, bir  ticaret anlaşması  imzalanması, dünyadaki değişik bölgelere ulusla‐

rarası barışı koruma operasyonları ve insani yardım operasyonları icra edilmesi 

amacıyla yapılan çok  taraflı veya  ikili görüşmelerde, özetle  toplumsal hayatın 

hemen her alanında müzakerelere rastlanmaktadır.  

Müzakere, birbirinden birtakım şeyler elde etmek isteyen tarafların diğer 

tarafı ikna etmek  ve  etkilemek  suretiyle  kendi  istedikleri  gibi düşünmelerini 

ve taleplerini kabul etmelerini sağlamaya odaklanan, bilgi ve hüner  ile sergi‐

ledikleri iletişim ve karar sürecidir. İsteyelim veya istemeyelim, sevelim veya 

sevmeyelim,  hepimiz  birer  müzakereciyiz.  Şu  bir  gerçek  ki,  müzakerecilik 

hem bir bilim ve araştırma alanı, hem de pratiğini yaparak gelişmeye açık bir 

alandır.  

Müzakere, iki veya fazla taraf arasında, karşılıklı görüşme,  diyalog ve fi‐

kir  alışverişi  sonucunda  bir  konunun  ele  alınması  olarak  da  tanımlanabilir. 
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Ortak anlayışa ulaşmak,  farklılık noktalarını  çözmek,  izlenecek hareket  tarzı 

üzerinde anlaşma sağlamak, bireysel avantaj için işbirliği yaparak daha iyi bir 

sonuca ulaşmak, bir konu hakkında ortak karar vermek ve uyuşmazlıklarda 

uzlaşma sağlamak için yapılabilir. 

Günümüzde, hayatın her alanına giren müzakerelerin bir örneğini de  iş, 

yönetim, diplomasi ve hukuk dünyasında yaşanan müzakereler oluşturmak‐

tadır. Bu bağlamda iş dünyası ile müzakere konusu çok yakından ilişkilidir. İş 

dünyasında  özellikle  yöneticiler  zamanlarının  çoğunu  müzakere  yapmakla 

geçirmektedir.  Bunun  yanında müzakere  yeteneği,  çalışanların, müşterilerin 

ve sosyal hayatta  tüm bireylerin  iş etkinliklerini yakından etkilemektedir. Bu 

süreçte bazıları kendisi için, bazıları ise bağlı bulundukları gruplar, kurumlar 

veya ülkeleri  için müzakere yapmaktadır. Buna  ilaveten müzakere edenlerin 

bazen nihai karar vericiler, bazen de karar vericiler adına müzakere eden mü‐

zakereciler  olduğunu  söylemek  mümkündür  (Schoenfield  ve  Schoenfield, 

1991).  

Doğal  olarak, değişim  sürecinde dünyayı ve  insanlığı  birçok  tehlike de 

beklemektedir.  Küreselleşmenin  sıradanlaştırıcı  ve  tekdüzeleştirici  olumsuz 

etkilerinden korunmak için, günümüzde tarafların (iş ve yönetim dünyasında 

çalışan‐yönetici‐müşteriler; diplomasi dünyasında ülkeler ve  ittifaklar; hukuk 

dünyasında uyuşmazlık içinde bulunan taraflar) birbirlerini daha iyi anlama‐

ları  gereklidir.  Bunu  sağlayacak  olan,  deterministik‐belirlenmimci  yaklaşım‐

lardan daha çok “müzakere edebilmek” gerçeğidir. 

Ayrıca  iş  dünyası  geliştikçe,  uluslararası  ilişkiler  ağı  arttıkça,  hukukun 

toplumsal yaşamdaki rolü arttıkça ve küreselleşme olgusu dünyayı ve iş dün‐

yasını  sardıkça,  uluslararası  iş  ilişkileri  artmakta  ve  uluslararası  işbirlikleri 

neticesinde çokuluslu şirketler gündeme gelmektedir. İş dünyasının yanı sıra, 

hayatın diğer alanlarında da müşterek yaklaşımlar artmaktadır. Artan küresel‐

leşme  ile  çoğalan  işbirlikleri,  yanında  uluslararası  ilişkilerde  yoğunluğu  ve 

hukuksal alanda yeni konu ve uyuşmazlıkları da getirebilmektedir.  

Müzakerecilik bilgi düzeyinin  artırılması kurumsal bağlamda  aşağıdaki 

faydaları sağlayabilecektir:  

 İşletmenin‐kurumun kendi  içinde veya dış paydaşlarıyla yaşanabile‐

cek  iç  veya  dış  uyuşmazlıklarının  çözümlenebilmesinde  müzakere 

tekniklerinin etkili olarak kullanabilmesinin sağlanması ve dolayısıyla 

etkili bir yönetimin tesisine destek olunması,  

 Organizasyonun dış paydaşları  ile  işletme‐kurum adına müzakereler 

yapan müzakerecilerin,  işletmeye‐kuruma en çok  faydayı sağlayacak 

sonuçları alabilmesine yönelik müzakerecilik yetkinliklerine sahip kı‐

lınması,  
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 İş  insanlarının etkili ve kaliteli bir  iş ve sosyal yaşam becerisi kazan‐

dırması, 

 Kurumda işyeri ilişkilerini (yönetici‐çalışan ilişkilerini) geliştirmesi, 

 İşletme yöneticilerinin liderlik özelliklerini pekiştirmesi, 

 Firmada daha etkili pazarlık süreçleri tesis etmesi, 

 İşletmenin satış rakamlarını yükseltmesi, 

 Organizasyonunun olumlu iş kültürünü ve iklimini pekiştirmesi, 

 Yönetim  fonksiyonlarını  (planlama,  örgütleme,  koordinasyon,  kont‐

rol) etkili işletmesi, 

 Müşterilerle,  tedarikçilerle,  ortaklarınızla  sonuç  odaklı‐uzun  vadeli 

anlaşmalar yapılması, 

 Kurumda takım çalışmasını güçlendirmesi, 

 Aile işletmelerinin kurumsallaşma çalışmalarını pekiştirmesi, 

 İşletme/kurumda daha hesaplı “satın alma süreçleri” tesis etmesi, 

 Etkileşimde bulunulan paydaşlarla daha uzun vadeli  ilişkiler gelişti‐

rilmesi, 

 İş ve  ticaret uyuşmazlıklarını; hukuki mecralara gitmeden, daha kısa 

zamanda,  işletmenin  itibarını zedelemeden ve daha az maliyetle çöz‐

mesi. 

Kurumsal bağlamdaki kazançların sağlanabilmesi için iyi bir yönetici ol‐

ma yolunda müzakere bilgisine ihtiyaç vardır. Çünkü; 

 Müzakerecinin, uyuşmazlık çözüm sürecinde “masadaki müzakerele‐

rin nasıl işlediği” konusundaki farkındalığını artırabilir. 

 Müzakerecinin, müzakeredeki tarafları daha iyi anlamasını sağlayabi‐

lir. 

 Müzakerecinin, müzakerede “ne zaman devreye gireceği” ve “ne ya‐

pabileceği” konusunu geliştirebilir. 

 Masada etkili müzakerenin tesisini sağlar. 

 Yöneticiler  açısından,  bir müzakereci  olarak,  tarafların  konuşmasını, 

masaya yeni konular koymasını, bilgi paylaşımını ve  iletişimini des‐

tekler. 

 Tarafların  örtük menfaatlerini  açığa  çıkarıp,  tatmin  edilmesine  yar‐

dımcı olabilir. 

 Müzakerelerin  dağılabilmesi  tehlikesine  karşı,  konuların  daha  derli 

toplu ele alınabilmesini sağlamak amacıyla çerçeveleme sağlayabilir. 

Müzakerecinin, müzakere masasında “kullanabileceği taktikleri” artırma‐

sı ve müzakerecilik alet çantasını doldurması için müzakere eğitimi gereklidir.   

Müzakere konusu sadece bugünün olgusu değil, ayrıca tarihsel ve sosyo‐

lojik bir olgudur. Örneğin Türk yönetim tarihinde, müzakere süreçlerinin kul‐



16 

lanıldığını gösteren çok sayıda kurumsal uygulamalar mevcuttur. Tarihi kayıt‐

lar ile Oğuzname ve Dede‐Korkut Destanı gibi destanî kaynaklara göre, Türk 

Hakanlarının, devlet  işlerinde “kengeş” adı altında bir meclis veya kurultay 

müessesesine sahip bulundukları ve devlet meselelerini buralarda tartıştıkları 

anlaşılmaktadır.  Oğuz  Beylerine  mahsus  olmakla  beraber  Göktürklerin  ve 

diğer Türk devletlerinin bu ananesi Selçuklulara da  intikal etmiştir. Göktürk 

ve Uygur Hakanlıklarında gerektiği zaman “toy” (meclis) müzakerelerini ida‐

re eden “aygucı” ve “üge”lerin gerçekte hükümet başkanı oldukları ve bunla‐

rın, hanedan mensupları dışından, devlete hizmetleri ve dirayetli kişilikleri ile 

seçkinleşen, halk  tarafından  sevilmiş,  tutulmuş kimseler  arasından  iş başına 

getirildikleri anlaşılmaktadır Yine Büyük Selçuklularda Tuğrul Bey’i hüküm‐

darlığa  seçen  ailenin  ileri gelenleri ve  aşiret beyleri,  eski Türk devletlerinde 

görülen “Kurultayı” oluşturmaktadır. Buna benzer olarak, Osman Gazi’yi Bey 

seçen kurum da müzakerelerin yapıldığı kurultaydan başka bir  şey değildir 

(Sığrı, Ercil ve Başar, 2015).  

Nitekim Hunlar’dan  itibaren “Toy”, “Kurultay”, “Nazırlar Meclisi” gibi 

müzakere  geleneğinin  devamı  olarak,  Selçuklulardaki  “Divan”  ve Osmanlı‐

lardaki “Divan‐ı Hümayun” müesseseleri de, “devlet işlerinin müzakere edile‐

rek karara varılması” geleneğinin birer devamıdır. Divan‐ı Hümayun, Osman‐

lılarda mülki, askeri, şerʹi konularda müzakere yapılan ve karar alınan yerdir. 

Önemli mali uyuşmazlıklar,  toprak meseleleri özetle önemli yöneticilerin  tek 

başına karar alamayacakları bütün konular burada görüşülürdü. Bundan baş‐

ka  olarak,  Divan‐ı Hümayun  adli  yönden  en  yüksek  temyiz merciidir.  Di‐

vanʹın  temyiz mercii  olarak yüklendiği  görevler,  kazaskerlerce  yürütülürdü. 

Onlar şikâyet dinleme ve davaya bakma işlemini kendi dairelerinde görürler‐

di. Müracaatçılar her toplantı günü şikâyetlerini bizzat Divan’a yani padişaha 

arz  ederlerdi. Görüldüğü  üzere  devlet  idaresinde  de müzakere  süreçlerinin 

yeri vazgeçilmez görülmektedir (Sığrı, Ercil ve Başar, 2015). 

Yukarıda  da  bahsedildiği  gibi,  tarihin  ve  günümüz  yaşamının  değişik 

alanlarında müzakereye  olan  bu  bağımlılığın  nedenini  çok  basit  bir  gerçek 

oluşturmaktadır. Bu  gerçek,  insanların  birbirlerinden  farklı  olması,  farklı  çı‐

karları nedeniyle olayları farklı algılaması, farklı düşünmesi ve farklı hareket 

etmesidir. Benzer şekilde kurumlar ve ülkeler de farklı çıkarlar ve motivasyon 

düzeyleri nedeniyle birbirlerinden ayrılmaktadır. Zaten müzakereler de teme‐

linde bu farklılıkların giderilmesi için yapılmaktadır.  
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Dikey çatışma, 26 

Direnç noktası, 94, 98, 99 

Diyalog, 61, 100 

Doğrular çerçevesi, 89 

Dolaylı Kanallar Kullanmak 

Taktiği, 9, 174 

Dolaylı yaklaşımlar, 46, 47 

Duygusal patlama, 157, 163 

Duygusal Patlama Taktiği, 9, 163 

Dürüstlük çıkmazı, 130 

E 

Empati, 182 

Ertelemek – Zaman Kazanmak 

Taktiği, 9, 178 

F 

Farklı Kazanç Seçenekleri 

Oluşturmak Taktiği, 9, 171 

Farklılıkları minimize etmek, 73 

Fonksiyonel çatışma, 26 

Fonksiyonel olmayan çatışma, 26 

G 

Geciktirilen cevap, 258 

Gel Gel Taktiği, 9, 169 

Gerçeklik testi, 35 

Gereksinimler, 41, 61 

Geri Adım Atmak Taktiği, 9, 177 

Geri Çekilebilmeye İmkân 

Tanımak‐Yüzü Tutmak Taktiği, 

9, 162 

Gizli Bilgileri Deşifre Etmek 

Taktiği, 9, 171 

Gizli çatışma, 27 

Görüşme, 88 

Görüşülemeyecek Konular 

Yaratmak, 9, 163 

Görüşülemeyecek talepler, 163 

Gözdağı Vermek ‐ Gözünü 

Korkutmak Taktiği, 8, 161 

Gözden geçirme, 259 

Güç çatışmaları, 24 

Güç çerçevesi, 89 

Güç farklılıkları, 29 

Güçlü yönleri vurgulama, 258 

Günah Çıkartma Taktiği, 9, 139, 

173 

Gündemi Belirlemek ve Kontrol 

Etmek Taktiği, 8, 153 

Gündemin belirlenmesi, 84 

Güven, 70, 93, 105, 130 

Güven çıkmazı, 130 

H 

Hakem, 19 

Hazırlık ve planlama, 83, 85 

Hedef noktası, 90, 135 

Hedeflerin belirlenmesi, 84, 86 

Hissedilen çatışma, 27 

İ 

İhtiyaç, 59, 61 
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İkna, 83, 181, 208, 255 

İknaya Yönelik Argümanları 

Süslemek Taktiği, 8, 145 

İlave değer, 61, 67 

İletişim, 42, 198, 225 

İlk teklif, 90, 121, 122, 128, 148, 170, 

199, 200, 206 

İlk teklifi yapmak, 148 

İlk Teklifi Yapmak Taktiği, 8, 148 

İstek, 88 

İstekler, 87, 218 

İtiraz Taktiği, 9, 139, 175 

İttifak, 98, 139 

İyi Polis/Kötü Polis Taktiği, 8, 141 

İzleyiciler, 191 

J 

Johari penceresi, 197, 198 

K 

Kaçınmacı yaklaşım, 116 

Kamuoyu, 191 

Karakter değişimi, 29 

Karar verme, 24 

Karşı taraf, 42, 70, 72, 88, 92, 93, 94, 

95, 96, 97, 98, 99, 105, 109, 119, 

122, 128, 130, 131, 132, 133, 135, 

137, 146, 148, 149, 157, 161, 165, 

166, 167, 170, 175, 178, 181, 182, 

187, 188, 200, 201, 206, 207, 219, 

220, 230, 231, 232, 234, 238, 242, 

244, 245 

Karşı Tarafa Bilinçli Yanlış Bilgi 

Vermek Taktiği, 8 

Karşı Tarafa Kabul Etme Zamanı 

Tanımak Taktiği, 9, 174 

Karşı Tarafın Geri Çekilebilmesine 

İmkân Tanıma Taktiği, 10, 181 

Karşı Tarafın Kozunu Elinden 

Çıkarmasını Sağlamak Taktiği, 

9, 179 

Karşı teklif, 170 

Karşılıklı anlayış, 48 

Karşılıklı kazanç, 53, 66 

Karşılıklı uyumlanma, 130 

Karşılıklık Taktiği, 10, 139, 180 

Kartları Açık Oynamak Taktiği, 8, 

148 

Kasıtlı Hata Taktiği, 8, 149 

Kayıp Kişi Taktiği, 9, 165 

Kayıt Dışı Görüşmek Taktiği, 9, 

174 

Kazan – Kazan, 61 

Kırmızı Çizgi Taktiği, 9, 139, 163 

Kısasa Kısas Taktiği, 9, 164 

Kıyamet Günü Taktiği, 9, 139, 179 

Kimlik çatışması, 28 

Kişileri ve Konuları Ayrı Tutmak 

Taktiği, 9, 178 

Klişeleştirme, 10, 196 

Kontrast etkisi, 141 

Konu sürprizi, 156 

Köprü çözüm bulmak, 75, 177 

Köprü Çözüm Bulmak Taktiği, 9, 

177 

Kredibilite, 258 

Kutsal Savaş Taktiği, 9, 139, 174 

Küçük Düşürme Taktiği, 9, 139, 

180 
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M 

Menfaat, 31 

Menfaatler, 31, 41 

Miras paylaşımı, 36, 165 

Mola İstemek‐Vermek Taktiği, 9, 

173 

Mutabakat, 100 

Müzakere biçimleri, 59 

Müzakere dinamikleri, 128, 135 

Müzakere etiği, 184, 185 

Müzakere stratejileri, 103, 106 

Müzakere stratejisi, 87, 106, 107 

Müzakere süreci, 50, 55, 58, 60, 79, 

82, 92, 99, 119, 124, 131, 137, 138, 

160, 178, 187, 192, 206 

Müzakere taktikleri, 91, 92, 137, 

138, 140 

Müzakere tarafları, 230 

Müzakere tarzı, 103, 208 

Müzakere tarzları, 103, 104 

Müzakere türleri, 59 

Müzakere zamanı, 206 

Müzakereciyi Değiştirme Taktiği, 

9, 166 

Müzakerede İkna Taktikleri, 10, 

139, 181 

Müzakerede Soru Sormak‐Soruyu 

Cevaplamak Taktiği, 9, 170 

Müzakereden Çekilmek Taktiği, 9, 

179 

Müzakerenin fiziksel çevresi, 190 

Müzakerenin kültürel bağlamı, 190 

Müzakerenin sosyal çevresi, 189, 

190 

N 

Negatif anlaşma alanı, 125 

Nesnel kriterler, 80, 81 

O 

Ortak amaç, 69 

Ortak hedef, 69 

Ortak Zemin Yaratma ve İşbirliği 

Taktiği, 8, 143 

Ortaklıklar, 61, 64, 158 

Ortalama Durumları Müzakere 

Etme Israrı Taktiği, 9, 139, 175 

Ö 

Ön müzakere, 83 

Örgüt içi çatışma, 29 

Örgütler arası çatışma, 30 

P 

Paket Yapma Taktiği, 8, 158 

Pastayı büyütmek, 61, 74, 147 

Pastayı Büyütmek Taktiği, 8, 147 

Paylaştırıcı müzakere, 63 

Pazarlık, 8, 56, 57, 112, 123, 154, 

180, 230 

Pazarlık sepeti, 123 

Potansiyel çatışma, 27 

Pozisyon, 59, 61, 72, 78 

Problem çözücü yaklaşım, 114 

R 

Rehin Alma ‐ Rehine Taktiği, 9, 167 

Rekabetçi yaklaşım, 109, 110, 111 
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S 

Sabır Taktiği, 9, 139, 173 

Sakinleşme, 116 

Sakinleşmek, 116 

Salamı Dilimleme Taktiği, 8, 159 

Sınırlı Yetki Taktiği, 8, 151 

Son Dakika Önerileri Getirmek 

Taktiği, 8, 144 

Son teklif, 76, 132, 174, 181 

Son Teklif Taktiği, 9, 139, 173 

Sonuca Parça Parça Gitmek 

Taktiği, 139 

Sonuç odaklı etik, 185 

Sorun çözme, 70 

Sosyal Kanıt ile İttifak Kurmak 

Taktiği, 8, 152 

Sözleşme, 164 

Sözleşme ihlali, 164 

Statü, 9, 139, 175, 201 

Statü Konuşturmak Taktiği, 9, 139, 

175 

Strateji, 87, 88, 91 

Süre Vermek ve Zaman Baskısı 

Yaratmak Taktiği, 8, 142 

Sürpriz Kullanmak Taktiği, 8, 156 

Ş 

Şantaj Yapmak Taktiği, 9, 180 

Şeytanın avukatı, 200 

Şimdi Al, Sonra Müzakere Et 

Taktiği, 9, 169 

T 

Taahhütte bulunma, 133 

Taahhütten vazgeçme, 134 

Tahkim, 52 

Taktikleri reddetmek, 188 

Talep, 42, 121, 122 

Tarafları Pozisyonlardan İhtiyaca 

Doğru Çekme Taktiği, 8, 140 

Tarafların Örtük İhtiyaçlarını 

Ortaya Çıkarma ve İlave Değer 

Yaratma Taktiği, 8 

Tatlandırmak, 145 

Taviz, 8, 61, 128, 129, 130, 132, 244, 

255 

Taviz verme, 130, 255 

Tazminat ödemek, 74 

Tekliflerin belirlenmesi, 84 

Telefonda Müzakere Taktiği, 9, 176 

Temsilciler, 191 

Temsilciyi seçen seçmenler, 191 

Toplu pazarlık, 160 

U 

Ucu açık sorular, 94 

Ucu kapalı sorular, 95 

Uygun Zamanlama Yapmak 

Taktiği, 8, 154 

Uyuşmacılık, 113 

Uyuşmazlık çözümü, 76, 82, 93, 

118 

Uzlaşma, 45, 60, 61, 100, 118, 119, 

229 

Uzlaşmacı yaklaşım, 68, 114 

Uzman Yardımı Almak Taktiği, 9, 

176 

Uzun Vadeye Odaklanma Taktiği, 

8, 141 
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Ü 

Ültimatom Taktiği, 9, 139, 174 

V 

Varsayımlar, 163 

Varsayımları sorgulama, 259 

Varsayımsal sorular, 95 

Y 

Ya Hep Ya Hiç ‐ Son Teklif Taktiği, 

8, 155 

Yanlış Bilgi Deşifre Etmek, 8, 139, 

155 

Yatay çatışma, 26 

Yedek Taviz Taktiği, 146 

Yeni Konular Enjekte Etmek, 8, 

139, 146 

Yer sürprizi, 157 

Yoğun duygular, 22, 93 

Yüzdeki Kapı Taktiği, 9, 139, 180 

Z 

Zaman planlaması, 84 

Zaman sürprizi, 157 
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