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ÖNSÖZ

Futbol geçmişten günümüze ekonomik değeri günden güne artan 
bir sektör haline gelmiştir. İnsanların futbola olan ilgisiyle beraber 
sponsor ve yayıncı kuruluş anlaşmaları futbolun değerini her geçen 
gün artırmaktadır. Bununla beraber futbolun en önemli paydaşı 
olan futbolcuların değerleri ve hizmetlerine karşılık ödenen ücret-
ler de artmıştır. Futbolcuların hizmetlerinden ötürü aldıkları ücret 
ve değerlerinin artmasıyla beraber bir futbolcunun transfer edilme-
si konusu da her geçen gün daha önemli hale gelmiştir. 

İnsanlar bu transfer sürecinde en önemli şeyin madde (para) 
olduğunu düşünmektedir. Bu kitapta aslında süreç ve insanların 
maddeden (para) daha önemli olduğunu konunun sadece madde 
(para) olmadığını ele almaktadır.

Pennsylvania Üniversitesi’nin Wharton İşletme Bölümü’nde 20 
yılı aşkın süredir müzakere dersleri veren yazar Stuard Diamond, 
Getting More: How You Can Negotiate to Succeed in Work and Life 
adlı kitabında, araştırmalarla desteklenen bir bilgiyi paylaşmakta-
dır. Bu da; müzakeredeki sürecin ve insanların maddeden (para) 
daha önemli olduğudur. 
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Önsöz

Yukarıdaki şekilde görüldüğü üzere Stuart Diamond madde 
(para), insanlar ve süreci önem sırasına göre belirli oranlarla belirt-
miştir (Diamond, 2010).

Bu bilgilerin eşliğinde, bu kitap günlük hayatta kullanılan 
müzakere tekniklerinin transfer görüşmelerinde ne kadar önemli 
bir yere sahip olduğunu göstermek amacıyla ele alınmıştır. 

Türkiye’de müzakere üzerine yapılmış çalışmaların sayısı batı 
ülkelerinde yapılan çalışmaların sayısına nazaran bir hayli azdır. 
Futbol sektöründe ise bu alanda herhangi bir çalışmaya rastlanıl-
mamıştır. Bu nedenle bu çalışma literatüre katkı sağlayacak ve fut-
bol kulüplerinde transferden sorumlu olarak çalışan kişilerin trans-
fer konusundaki bakış açılarını genişletebileceği düşünülmektedir.
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