ARASTIRMA ANKETI

|. Miizakere stratejisi konusundaki bu anketi doldurdugunuz icin dnceden tesekkiir ederiz.
Burada belirttiginiz goriisler gizlidir. Yamitlariniz ancak toplu olarak rapor edilecektir.

Asagida bir pazarlik siirecinin karakteristigi bir kaG senaryo yer almaktadir. Her senaryoya birkag
yanit verme imkani vardir. Liitfen bu durumda ne yapacaginizi en yakin ifade eden yaniti verin.

1.  Baz pahali sanat eserleri satmak istiyorsunuz. Onceden hi¢ karsilasmadiginiz bir miisteri, 100 €
karsihiginda satmayr umdugunuz bir eseri satin almakla ilgilenmektedir. (Esere bigilen deger 100
€°dir.) Ilk teklifiniz ne olur? (Liitfen degeri € olarak belirtin):

2.  Bazi pahali sanat eserleri satmak istiyorsunuz. Uzun siiredir miisteriniz olan birisi, 100.00 €
karsihiginda satmayr umdugunuz bir eseri satin almakla ilgilenmektedir. (Esere bigilen deger 100
€°dir.) Ilk teklifiniz ne olur? (Liitfen degeri € olarak belirtin):

3.  Baz sanat eserleri satmak i¢in pazardan sadece bir giinliigiine yer kiraladiniz. Pazar sabah saat
9:00 ile aksam 5:00 arasinda agik. Sabah saat 10:00 ve muhtemel bir miisteri, 100 € karsiliginda
satmay1 umdugunuz bir eseri satin almakla ilgilenmektedir. (Esere bigilen deger 100 €’dir.) Ik
teklifiniz ne olur (Litfen degeri € olarak belirtin):

4.  Bazi sanat eserleri satmak i¢in pazardan sadece bir giinliigiine yer kiraladiniz. Pazar sabah saat
9:00 ile aksam 5:00 arasinda agik. Saat 6gleden sonra 4:45 ve muhtemel bir miisteri, 100 €
karsiliginda satmayr umdugunuz bir satin almakla ilgilenmektedir. (Esere bigilen deger 100
€’dur.) Tlk teklifiniz ne olur? (Liitfen degeri € olarak belirtin):

5. Potansiyel bir alic1 belirli bir tablo i¢in ne kadar istediginizi soruyor. Bu sanat eseri i¢in 150 €
istediginizi sOylediniz. Alici size 50 € teklif etti. Kars1 teklifiniz ne olur? (Liitfen degeri € olarak
belirtin):




Il. Asagida birkag senaryo yer almaktadir. Liitfen her durumda ne yapmayr uygun buldugunuzu
belirtin. Goriisiintize en uygun rakami anlatilan senaryonun karsisindaki parantez igerisine yaziniz.
Olgekte 1 belirtilen taktigin size gore hi¢c uygun olmadzg:, 5 ise en yiiksek oranda uygun oldugu
anlamina gelmektedir. 1 ile 5 arasindaki cevap secenekleri, 1’den 5’e dogru artarak, soruda belirtilen
durumun size gbre uygunluk derecesinin iki u¢ nokta arasinda kaldigi cevaplariniz i¢in kullaniimalidur.

@ | o) | ® | ® | ®
Hig olasi degil | \ \ | Biiyiik olasilikla

1. | Siz bir baska sirketle bir ortakligi miizakere ederek isinizi genigletme
firsatin1 elde etmis oldunuz. Onlarin ihtiyaglar1 ve 6ncelikleri hakkinda
onlardan bilgi almaya gereksinimiz var. Ne yaparsiniz?

Onlara Oncelikleri hakkinda sorularinizi sorup kendi oncelikleriniz

hakkinda ¢ok az bilgi verirsiniz. 00006
Hemen soru sormak vyerine, onlara bir teklifte bulunur ve buna
tepkilerini beklersiniz. QO®®06

2. | Hammaddelerinizin fiyatlari, tamamen elinizde olmayan nedenler
dolayistyla aniden firladi. Biiyilk miisteriyle kontrat yenileme
goriismelerinizde, bu maliyetleri kapsamak i¢in daha yiliksek bir fiyati
miizakere gerekiyor. Ne yaparsiniz?

Iliski hakkinda sizin ve sirketinizin duygularini ifade edip, firlayan
malzeme maliyetlerinin iligskiler {tizerindeki olasi etkileri i¢in
liziintiiniizii ifade eder ve daha sonra miisteriye, “Sizin yardiminiza | © @ @ @ ®
ihtiyacimiz var” gibi bir ifadeyle yaklasirsiniz.

Rasyonel olarak, hammadde maliyetlerinizi etkilemis olan sizin elinizde
olmayan sartlar1 agiklayarak olaylar tzerine odaklanirsmiz. Yeni | § @ g @ @
fiyatiniz1 teklif edersiniz.

3. | Bir imalatciyla bir sevkiyatlik bisiklet tiretimi i¢in bir kontratiniz var.
Kontrat1 imzaladiktan sonra, bu imalat¢inin kalite sorunlar1 oldugu, ve
ozellikle sevkiyatiniz igin {iretilen bisikletlerin tikirtt sesi c¢ikardigi
konusunda giivenilir ve yeni bir bilgi aldiniz. Bisikletlerinizin gelecek
hafta sevk edilmesi gerekiyor. Ne yaparsiniz?

Derhal fabrikaya giderek kalite sorununu kontrol eder ve eger varsa,
tesis midiirtine bu tikirtilarin - bisikletler sevk edilmeden Once
halledilmesi gerektigini soylersiniz. QO ®06

Fabrikaya gider ve birka¢ bisiklete binersiniz. Eger bir kalite sorunu
varsa, tesis mudurinu yerel bir parkta bisiklete binmeye davet edersiniz.
Bindikten sonra, ona “Tiim bisikletler tikirdiyor mu? Bu tikirdama alici

- > 1 ONONONONG)
i¢in bir sorun olacak m1?” diye sorarsiniz. Ve sonra ayrilirsiniz.




1. Liitfen bu dlgegi kullanarak asagidaki beyanlara ne dereceye kadar katilip katilmadiginizi
belirtiniz. Goriisiiniize en uygun rakami anlatilan durumun karsisindaki parantez icerisine yaziniz.
Olgekte 1 belirtilen senaryoya hi¢ katimadiginiz, 5 ise en yiiksek oranda katildiginiz anlamina
gelmektedir. 1 ile 9 arasindaki cevap segenekleri 1’den 5’e dogru artarak, soruda belirtilen duruma
katilma derecenizin iki u¢ nokta arasinda kaldigi cevaplariniz igin kullaniimalidir.

@ | o) | ® | ® | ®
Hig olasi degil | \ \ | Biiyiik olasilikla

1. | Bir tablo satmaya karar verdiniz ve bu eser i¢in yiiksek oldugunu
diisiindiigiiniiz 1000 € istiyorsunuz. Uzun ve zor bir miizakere
beklediginiz halde, birinci alici hemen yerinde ve fazla pazarlik QO®®06
yapmadan tiim sartlarinizi kabul etmeye hazirdir (istediginiz fiyat ve
O0deme sartlar1). Birinci teklifi kabul etmekte ne kadar pismanlik
duyarsiniz?.

2. | Bir acik arttirmaya katildiniz ve nadir bir parga i¢cin 1000 € harcamay1
planladiniz. Uzun ve zor bir agik arttirma beklediginiz halde, pargada az
kamu ilgisi var. Birkag¢ turdan sonra parca tam 1000 € a sizde kaldi. Bu (O @ Q@ @ ®
parcaya 6demeyi planladiginiz fiyatin tamami olan1000 €’ 1 6dediginize
ne dereceye kadar pismanlik duyarsiniz?

3. | Sizinle ayn1 diizeyde bir meslektaginizla miizakere ediyorsunuz ve
meslektasiniz ¢ok zorlu ¢ikiyor ve ¢ok rahatsiz edici bir dil kullaniyor. | Q@ @ ® @ ®
Goriligsme sirasinda kendinize 6fkenizi nereye kadar gostermeye izin
verirsiniz?

4. | Sizden asag1 diizeyde olan bir astinizla goriisliyorsunuz ve astiniz ¢ok
zorlu ¢ikiyor ve ¢ok rahatsiz edici bir dil kullaniyor. Goriisme sirasinda | @ @ @ @ ®
kendinize 6fkenizi nereye kadar gostermeye izin verirsiniz?

5. | Bir Gstiinuzle goriisiiyorsunuz ve lstiiniiz ¢ok zorlu ¢ikiyor ve ¢ok
rahatsiz edici bir dil kullaniyor. Goriisme sirasinda kendinize 6fkenizi ONONONONS)
nereye kadar géstermeye izin verirsiniz?

6. | Bir miisteriyle goriisiiyorsunuz ve basarili oldugunu diisiiniiyorsunuz
fakat sonra meslektaslarimiz sizin kullanildigimiz1 séyliiyor. ilerideaym | @ @ @ @ ©®
miisteriyle gériisme yaparken ne dereceye kadar daha saldirgan tartisma
egiliminde olursunuz?




IV. Liitfen bu olgegi kullanarak asagidaki beyanlara ne dereceye kadar katilip katilmadiginizi
belirtiniz. Gériisiiniize en uygun rakami beyanin karsiSindaki parantez icerisine yaziniz.

) | ) | ® | ® | ®
Kesinlikle Kabul Ne kabul Kabul Kesinlikle kabul
kabul etmiyorum ediyor ne ediyorum ediyorum
etmiyorum etmiyorum
1. | Goriisiilen sozlesmenin sartlarini yansitan kontratlarin her iki tarafca ORONONONE)
imzalanmis olmasi 6nemlidir.
2. | Gorustilen kontratlar spesifik detaylardan ziyade esaslar1 olusturan ONORONONE)
kavramlar lizerinde odaklanmalidir.
3. | Diger tarafin goriisiilen kontratin sartlarina uymasini beklerim. OPO2®®06
4. | Eger diger taraf sartlarina uymadiysa, goriisiilen kontrat1 yasal ONORNONONE)
yaptirimlarla zorlarim.
5. | Kontratlar dnemlidir ¢iinkii onlar her iki tarafi da onlardan beklenenler | ©® @ ® @ ®
hakkinda bilgilendirir.

V. Mlzakerelerde degisik taktikler yelpazesi kullanmak gereklidir. Asagidaki taktikleri, sizin ve isiniz
icin ¢ok onemli olan birsey konusunda miizakere yapacaginiz bir ortam baglaminda diigiiniiniiz. Liitfen
asagidaki olcegi kullanarak bu durumda her taktigin ne derece wuygun diisecegini belirtiniz.
Goriisiiniize en uygun rakami belirtilen taktigin Karsisindaki parantez icerisine yaziniz. Olgekte 1
belirtilen taktigin size gére hi¢ uygun olmadigr, 9 ise en yuksek oranda uygun oldugu anlamina
gelmektedir. 1 ile 9 arasindaki cevap segenekleri, 1’den 9’a dogru artarak, soruda belirtilen durumun
size gOre uygunluk derecesinin iki u¢ nokta arasinda kaldigi cevaplariniz i¢in kullaniimalidir.

Asla Bazen Surekli
Hic Biraz Daima
Hic degil CGok
o | o | o | e | o | e | o

1. | Sizinigin az 6nemli veya dnemsiz sayilan bir konuda oldukg¢a 6nemliymis ONORONONCNOR)]
gibi davranirsiniz.

2. | Her ne kadar 6yle diistinmiiyorsaniz da, diger tarafin sizin kendisini kisisel ONORONONCNOR)]
olarak ne kadar sevdiginize inandirmaya ¢aligirsiniz.

3. | Diger tarafin isbirligini elde ettiginizde bu gibi seyleri ona veremeyeceginizi
(vermeyeceginizi) bile bile o tarafa, eger istediginizi verirse, giizel seyler OO0 ®OBGO
olacagina dair s6z verirsiniz.

4. | Gergekten kizgin olmadiginiz bir durumda, stratejik olarak diger tarafaolan | ©@ @ @ @ ® ® @
kizginlik ifade edersiniz.

5. | Aslinda onlarin sorunlariyla hig ilgilenmediginiz halde, diger tarafin kotii OO®®O6O G
durumuna sempati gosterirsiniz.

6. | Anlasmaya gercekte kabul etmeyi umdugunuzdan ¢ok daha yiiksek bir taleple | D@ @ @ ® ® @
acilig yaparsiniz..

7. | Diger tarafin yorumlarindan tiksinmis gibi goriiniirsiiniiz. OO®®O6O G
8. | Anlasmaya varmaya kesinlikle acelesi yok gibi yanlis bir izlenim vererek, bu
sayede, rakibinizin ¢abucak teslim olmasi igin, zaman agisindan baski ONORONONORCR)]
koymaya ¢aligirsiniz.
9. | Diger tarafin simdi verdigi imtiyazlar karsiliginda, gelecek igin POB®®O6O G

gerceklestiremeyeceginizi bildiginiz imtiyaz sozleri verirsiniz.




10.

Rakibinizin sahip oldugu, goriigme konumunuzu zayiflatacak bilgilerin
gecerli ve gercek oldugunu bildiginiz halde bu bilgilerin dogrulugunu inkar
edersiniz.

ONONORONONCN)

11.

Oyle yiiksek/diisiik bir acilis talebi yaparsimz ki, diger tarafin yeterli bir
anlagma i¢in miizakere kabiliyetine olan gilivenini ciddi bigimde
zayiflatirsiniz.

OXONONORONCN

12.

Diger tarafi dyle cok bilgiye bogun ki, hangi faktorlerin 6nemli oldugunu ve
hangilerinin sadece dikkati dagitmak i¢in kullanildigin1 saptamakta
zorlansinlar.

ONONORONONCN)

13.

Pahal1 hediyeler, eglendirici veya kisisel iyiliklerle arkadasliginizi besleyerek
diger tarafin miizakere konumu hakkinda bilgi edinirsiniz.

DOO@®OOG O

14.

Hentliz mutabakat ifade etmis olmasalar bile, diger tarafin karar1 bir
mutabakatmig gibi davranirsiniz.

ONONORONONCN)

15.

Diger taraf ve siz, kii¢iik bir bedel hari¢, mutabik kaldiginizda, anlagmayi
tamamlamak i¢in bu iicreti aranizda paylagsmayi teklif edersiniz.

DO20®O®G®O

16.

Diger taraftan hizli bir mutabakat almak i¢in gereksiz kesin bir son tarih
koyarsiniz.

ONONORONONCN)

17

Tartisma savlarinizi veya konumlarinizi desteklemek i¢in diger tarafa kasten
yanlig bilgi verirsiniz.

ONONORONONCN)

VL. Liitfen bu élcegi kullanarak asagidaki beyanlara ne dereceye kadar katlip katilmadiginizi
belirtiniz. Goriigiiniize en uygun rakami belirtilen beyanin karsisindaki parantez icerisine

yaziniz.
@ | &) | ® | ® | ®
Kesinlikle Kabul Ne kabul Kabul Kesinlikle kabul
kabul etmiyorum ediyor ne ediyorum ediyorum
etmiyorum etmiyorum
1. | Kisi hareketlerinin ¢ok az bile olsa bir diger kisiye kasten asla zarar (ONONONONE)
vermeyeceginden emin olmalidir.
2. | Riskler ufak olsa bile, bir bagkasin1 riske sokmak asla hos goriillemez. 0@ ®06
3. | Kazanilan yararlar ne olursa olsun, baskalarina potansiyel zarar verilmesi | @ @ @ @ ®
her zaman yanlistir.
4. | Kisi bir digerine asla ne psikolojik ne de fiziksel olarak zarar ONONONONE)
vermemelidir.
5. | Kisi, bir diger bireyin onuruna ve sagligina herhangi bir sekilde tehdit ONONONONG)
edebilecek bir harekette bulunmayacaktir.
6. | Baskalarinin refagini feda etmek asla gerekmez. Q@®®06
7. | Kisi yabancilara karsi ¢ok dikkatli olmalidir. ONHNORONG)
8. | Cogu uzmanlar, bilgilerinin derecesi konusunda gergekleri sdylerler. OP®®6
9. | Cogu kisiye yapacaklarini soylediklerini seyleri yapacaklar: hususunda ONONONONG)

giiven duyulmalidir.




10. | Gliniimiizde uyanik olmalisiniz ya da baskalar1 sizden faydalanmaya ONHNORONO)
tesebbiiste bulunur.

11. | Cogu saticilar tirlinlerini tanitirken diirtsttiirler. ONONONONE)

12. | Cogu tamirci kendi konusu hakkinda bilgisi olmayan kisilere fazla fiyat ONONONONE)
vermezler.

13. | Cogu kisiler kamu goriis anketlerine diirlist¢e yanit verirler. ORHNONONG)

14. | Cogu kisiler islerinde ehildirler. ONONONONE)

15. | Cok para kazanmak ¢ogunlukla dogru agiklari bulmak demektir. ONONONONE)

16. | Terfiler ¢ok ¢alismak ve sebat gostermekle kazanilir. ORHNONONG)

17. | Cogu zaman, bir siipervizoriin tepkisi bana karmakarigik goriiniiyor.. Q@®®@06

18. | Kisinin bir digerinin temel tavirlarin1 gergekten de degistirebilecegi ONORONONE)
diisiincesi ¢ok sagmadir.

19. | Eger ben hakliysam, baskalarini da ikna edebilirim. ORHNONONG)

20. | Terfi edilmek, bir dnceki kigiden biraz daha sansli olmaya baglidir. QQO20®®06

21. | Eger kisi baskalariyla nasil basa ¢ikacagini biliyorsa, bunlar gercektende | @ @ @ @ ®
oldukca kolaylikla yonetilir.

22. | Diger kisilerin davranis bigimleri lizerinde ¢ok az etkim var. QO®®06

23. | Benim gibi kisiler, eger sesimizi duyurabilirsek, diinyanin gidisatini Q@0 ®06
degistirebilir.

24. | Birinin toplumda olanlari biiyiik olgtide kolaylikla etkileyebilecegine ONONONONE)
inanmak sadece iyi niyetliliktir.

25. | Ben kaderimin efendisiyim. ONORONONG)

26. | Insanlarla gecinmek uygulanmasi gereken bir yetenektir. ONONORONE)

VII. Liitfen asagidaki her beyani okuyup asagidaki 6l¢egi kullanarak bu ifadelere ne ol¢iide katilip
katilmadigimizi degerlendiriniz. Gériistiniize en uygun rakami anlatilan durumun kars:sindaki
parantez icerisine yazimiz. Olgekte 1 belirtilen senaryoya hi¢ katilmadiginiz, 9 ise en yiiksek oranda
kanldiginiz anlamina gelmektedir. 1 ile 9 arasindaki cevap segenekleri, 1’den 9’a dogru artarak,
soruda belirtilen duruma katilma derecenizin iki u¢ nokta arasinda kaldigi cevaplariniz igin

kullaniimalidir.
Daima
Asla Bazen L
Kesinlikle Biraz Kesinlikle
Evet
@ @ ©) @ ® ® @ ©)
1. | Ben ¢ogunlukla “kendi isimi” yaparim. Q0203 ®O0BGO®O
2. | Kisi hayatin1 digerlerinden bagimsiz olarak yasamalidir. QO®®0GO®O
3. | Ben mahremiyeti severim. ONONONONONCEWEONE)
4. | Insanlarla konusurken direk ve agik sozlii olmayi tercih ederim. ONONONONONCEWEONE)
5. | Ben 6zgln bir bireyim. ONONONONONCEWEONE)
6. | Bana olanlar benim hareketlerimden kaynaklanir. ONONONONCNCEWEONE)
7. | Ben basarili oldugumda, bu ¢ogunlukla benim yeteneklerimdendir, | Q@ Q@@ ® ©® @ ® ®
8. | Ben bagkalarindan bir¢ok yonden farkli ve 6zgiin olmaktan keyif ONONONONCNCEWEONE)
duyarim.
9. | Bagkalar1 benden daha iyi performans gosterdiginde, bu beni ONONONONONCEWEONE)
rahatsiz eder.




10. | Rekabet doganin yasasidir. ONONONONCNCEWEONE)

11. | Bir bagkasi1 benden basarili oldugunda, gergin ve tedirgin olurum. ONANONORONCRWECNO)

12. | Rekabet etmeksizin, iyi bir topluma sahip olmak miimkiin degildir, Q@ ®@®®® @ ® ®

13. | Kazanmak her sey demektir. ONANONORONCRWECNO)

14. | Isimi digerlerinden daha iyi yapmam 6nemlidir. ONANONORONCRWECNO)

15. | Ben baskalariyla rekabet halinde olan durumlarda ¢alismaktan keyif | Q@ @@ ® ® @ ® @
duyarim.

16. | Bazi kisiler kazanmaya 6nem verir: Ben onlardan biri degilim. ONONONONONCRVEONE)

17. | Birlikte ¢alistigim kisilerin sagligi ve mutlulugu benim igin ONONONONONCEVEONE)
onemlidir.

18. | Eger birlikte ¢aligtigim bir kisi bir 6diil kazanirsa gurur duyarim. QO®®0GO®O

19. | Eger bir akraba mali gii¢liik i¢indeyse, ona biitiin varligimla QO®®0GO®O
yardimci olurum.

20. | Grubumla uyum icinde olmam 6nemlidir. QP®®O0GO®O

21. | Kiigiik seyleri komsularimla paylasmay1 severim. ORANONONORCNWEONC)

22. | Digerleriyle isbirligi yaparken kendimi iyi hissederim. ONONORONONCRWEONE)

23. | Benim mutlulugum biiylik oranda etrafimdakilerin mutluluguna QO®®0GO®O
baglhidir.

24. | Bana gore keyif digerleriyle birlikte vakit gecirmektir. ONONONONONCEWEONE)

25. | Eger ailem onaylamiyorsa ¢ok keyif aldigim bir aktiviteyi ONONONONONCEWEONE)
yapmaktan fedakarlik ederim.

26. | Ailemi mutlu etmek i¢in nefret ettigim bir aktiviteyi yaparim. Q020 ®O0OGO®O

27. | Onemli bir seyahate ¢ikmadan 6nce ailemin ve arkadaslarimin QO®®0GO®O
biiylik cogunluguna danisirim.

28. | Genelikle gurubumun menfaatleri icin kendi isteklerimden ONONONONONCEWEONE)
fedakarlik ederim.

29. | Cocuklar sorumluluga keyifden daha 6ncelik vermek iizere ONONONONCNCEWEONE)
egitilmelidir.

30. | Gurubumdakilerle anlagsmazliga diismekten nefret ediyorum. ONONONONONCEWEONE)

31. | Yaslanan ebebeyinlerimizi bizimle evde tutmaliy1z. ONONORORONCRWECNO)

32. | Eger ebebeyinleri segkin bir 6diil alirsa, gocuklar gurur duymalidi,. | Q@ Q@@ ® ©® @ ® @




VIII. Liitfen bize biraz kendinizden bahsedin. Bu bilgi bu arastirma projesinde énemlidir. Liitfen
tiim yanitlarimzin gizli kalacagindan emin olun.

1. Sirketteki dereceniz nedir (10 en yiiksek ve 1 en diisiik D200 BGOB®O®
derecedir) ?

2. Istihdam edildiginiz sanayi hangisidir?
3. Liitfen cinsiyetinizi belirtiniz. Birini daire igine alin. O Erkek O Kadin
4, Ana lisaniniz nedir? (Evde konustugunuz lisan)
o. Yasimiz kag (y1l olarak)?
6. Ogreniminizin en yiiksek diizeyi nedir? Liitfen bir 6grenim 3 llkokul
diizeyini daire igine aliniz. 3 Orta Okul/Lise
O3 Lisans derecesi
O Master
O Doktora
O Diger

Isbirliginiz icin cok tesekKiir ediyoruz.




