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ONSOZ

Futbol gegmisten giiniimiize ekonomik degeri giinden giine artan
bir sektér haline gelmistir. Insanlarin futbola olan ilgisiyle beraber
sponsor ve yayinci kurulug anlagmalari futbolun degerini her gegen
giin artirmaktadir. Bununla beraber futbolun en 6nemli paydas:
olan futbolcularin degerleri ve hizmetlerine karsilik 6denen tcret-
ler de artmistir. Futbolcularin hizmetlerinden 6tiirii aldiklar ticret
ve degerlerinin artmasiyla beraber bir futbolcunun transfer edilme-
si konusu da her gegen giin daha 6nemli hale gelmistir.

Insanlar bu transfer siirecinde en énemli seyin madde (para)
oldugunu diistinmektedir. Bu kitapta aslinda siire¢ ve insanlarin
maddeden (para) daha 6nemli oldugunu konunun sadece madde
(para) olmadigini ele almaktadir.

Pennsylvania Universitesinin Wharton Isletme Béliimii'nde 20
yili agkin siiredir miizakere dersleri veren yazar Stuard Diamond,
Getting More: How You Can Negotiate to Succeed in Work and Life
adl kitabinda, arastirmalarla desteklenen bir bilgiyi paylasmakta-
dir. Bu da; miizakeredeki siirecin ve insanlarin maddeden (para)
daha 6nemli oldugudur.



Onsoz

W People ® Process B Substances

Yukaridaki sekilde goriildiigii tizere Stuart Diamond madde
(para), insanlar ve siireci 6nem sirasina gore belirli oranlarla belirt-
mistir (Diamond, 2010).

Bu bilgilerin esliginde, bu kitap giinlitk hayatta kullanilan
miizakere tekniklerinin transfer goriismelerinde ne kadar 6nemli
bir yere sahip oldugunu gostermek amaciyla ele alinmistir.

Tiirkiyede miizakere tizerine yapilmis ¢alismalarin sayisi bati
tilkelerinde yapilan ¢alismalarin sayisina nazaran bir hayli azdir.
Futbol sektoriinde ise bu alanda herhangi bir ¢aliymaya rastlanil-
mamuistir. Bu nedenle bu galigma literatiire katki saglayacak ve fut-
bol kuliiplerinde transferden sorumlu olarak ¢alisan kisilerin trans-
fer konusundaki bakis agilarini genisletebilecegi diistiniilmektedir.
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