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Negotiation latince “isi sirdirmek” anlamina gelmektedir.

Mizakere tirlerini ikiye ayirabiliriz :

1- Paylastirici ; sabit bir degerin paylasimi (kazan/kaybet)

Bdyle bir durumda iseniz, ilk teklifin dogru yerden baglamasi ¢cok dnemlidir.
Gergek cikarlari ve sinirlari belli etmeyin.

Karsi tarafin ¢ikarlarini ve sinirlarini 6grenmeye c¢aligin.

Ogrendiklerinizi ilk teklifi belirlerken kullanin ve abartil taleplerde bulunmayin.

2- Birlestirici ;Deger yaratilarak bélustlmesi (kazan/kazan)

- Karsi tarafin kosullari hakkinda bilgi toplayin

- Gergek cikarlar ve sinirlar hakkinda konusun

- Kendiniz ve karsi taraf icin mimkin olan en fazla dederi yaratipbu degerden pay talep
edin - Muhatabin yararlanacagi ¢6zimleri aramak, c¢ikarlarini karsilayabilecek herhangi bir
baskakaynak varsabunlari ortaya ¢ikarmak sizin de avantajinizadir.

- Duruma degil ¢cikarlara odaklanin. Her iki tarafin gikarlarini da kargilayabilecek yaratici
secenekler bulmaya c¢aligin.

- insanlar problemlerinden uzaklastirip objektif standartlar belirleyin (ilkeli miizakere)
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insanlar neden miizakere ederler ?

- Istedikleri sonucu elde edecek glicleri olmadiginda, veya

- Menfaatleri olacagina inanirlarsa

Basarili miizakerenin cercevesi :

- Mulzakerenin alternatifi
- Alt sinirve
- Taraflarin esnekligi , noktalarini gergekgi olarak saptayarak olusturulur.

Mivana : Mlzakere bir anlagma ile bitmezse ne yapacaginizi ya da ne olacagini bilmek.

Mivananizi geligtirin. Karsi tarafin mivanasini tesbit edin ve zayiflatin. Miizakere masasina
alternatifsiz oturmayin.

Mizakere Hazirhg ;
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1- Kendiniz ve karsi taraf i¢in iyi bir sonucun ne olabilecegini disundn

2- Deger yaratmak igin potansiyel firsatlari tespit edin

3- Hem kendinizin hem de kargi tarafin mivanasini ve son fiatini saptayin

4- Mivananizi destekleyin

5- Mlzakere ettiginiz ekip ya da kiginin yetkilerini arastirin

6- Pazarlik ettiginiz insanlarin kdlttrlerine, konuya yaklagimlarina dikkat edin

7- Kargi tarafla iligkinizi gelecekte de strdirmek 6nemliyse, teklifinizin makul ve mantikli
oldugunu gbsterecek tarafsiz kriterleri ve 6lgitleri benimseyin

8- Muzakere diz bir yol izlemeyecektir. Engellere ve gecikmelere hazirlikli olun

9- Degisikliklere gbre slrece yeniden gergeve ¢izin

Masa Taktikleri ;
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- llk nce karsi tarafi masaya oturtmak gerekir. Oturmuyorsa mevcut duruma bir bedel
bicin veya size yardimi olacak destekler toplayin

- lyi bir baslangi¢ yapmak &nemlidir. Referans noktasi sizin icin uygun degilse, rakam ve
tekliflerden uzaklasip genel kaygilar, genel ¢ikarlar Gzerinde sohbet edip daha farkli
bilgileri ortaya ¢ikarmaya c¢aligin, sonra teklifinizi sunun

- Gerekiyorsa ¢ok az taviz verin

- Aktif dinleme

- Birbirini batanleyen ¢ikarlari kullanin

- Daha iyi pazarlk icin segenekleri paket haline getirin

- Cerceve cizmek ve slrekli degerlendirmek

- Teklifinizi kazanci ifade eden terimlerle sunun

- Kargl tarafin risk kaygilarini harekete gegirin

- Gelecekteki belirsizlige karsi simdiki netligi vurgulayin

Karsi taraf 6fke krizine girerse ,

- sakin olmak ,
- aravermek yada
- muzakereciyi degistirmek gerekir.

Karsi taraf yalan soyliuyorsa ,

- aciklik ve dirlstligin énemini vurgulayin
- kayitlari yedekleyin ve
- ceza,tegvik gibi mekanizmalar koyun.
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Anlasmanin Oniindeki Engeller :

Siki pazarlikgilar
- Gulvensizlik

- Bilgi boslugu

- Yapisal engeller

- Oyun bozanlar

- Kultdrel farkhhklar
- lletisim problemleri

Zihniyet Hatalan ,

1- Kendini kaptirma (Daha evvel segilen hareket planini herhangi bir mantik stizgecinden
gecirmeden surdidrmek .Care : Miizakerenin neresinde oldugunuzu ve kirilma noktalarinizi
acikca belirleyin)

2- Tarafli algilama (Dunyay! kendi tarafinda ya da kargisinda gibi algilamak. Gare : Bu
durumun herkesin disebilecegi bir tuzak oldugunu bilerek hareket edin. Kendinizi kargi tarafin
yerine koyun ve soruna oradan bakmaya calisin.Tarafsiz olduguna glvendiginiz
arkadaslarimnizin fikrini alin)

3- Mantiksiz beklentilere girmek muhtemel anlagsma zeminini ortadan kaldiran bir hatadir.

4- Asiri glven, kisiyi kendi guglerini abartmaya kargi tarafi ise kii¢cik gérmeye iter. Care olarak
, bir veya birkag gbézlemci bitlin varsayimlari tarafsizca incelemelidir.
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5- Kontrolstiz duygular genellikle sahibini yaralar. Yatismak i¢in ara verilmeli ve/veya tarafsiz bir
arabulucu gorevlendirmeli.

lligkiler Onemli ise ;

lyi iligkiler, islerin yapilmasinda kritik dnemi haiz bir gii¢ kaynagidir. lyi iliskilerin miizakerelerde
fark yaratmasinin ve asiri deger talep edilmesini engellemesinin ¢ sebebi vardir,

- Gelecekte daha iyi/daha ¢ok is yapma beklentisi
- Karsi tarafin mukabele etme beklentisi
- lyi bir iligkinin glveni artirmasi.

iliskiye deger yiklemeyen taraflar saldirganca deger talep ederler. Bu yiizden, bir miizakerede
Oncelikle, karsi tarafla gelecekte ne kadar is yapacaginizi, bu islerden ne kadar kar
saglayabilecedinizi ve aranizdaki iligkinin karsi taraf igin ne kadar etkileyici oldugunu gézden

gecirmelisiniz.

Eger bir iligkiyi dizgin ybnetmek istiyorsaniz ;
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1- SOzleriniz ve eylemlerinizle gliven yaratin

2- lletisim kurun ve siirdiriin

3- Hatalarin Gstind 6rtmeyin

4- Geri bildirim isteyin

Baskalari icin Miizakere ;

Bagkalari icin mizakere ya bagimsiz temsilciler ya da bagimsiz olmayan temsilciler tarafindan
yaratalar.

Bagimsiz temsilci daha tecriibeli oldugu ve araya mesafe oyabilecegi icin tercih edilir.

Bagimsiz olmayan temsilci , par¢asi oldugu bir sirketin sahibi adina mizakere yapar.
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Temsil Sorunlari :

a- Bilgi Asimetrisi, bir tarafin diger taraftan daha fazla bilgi sahibi olmasidir. Eger temsilci
isverenden fazla bilgiliyse, patronun anlamayacagi deger yaratma yollari kesfedebilir. Patron
temsilciden fazla bilgiye sahipse, temsilci patronun ¢ikarlarini temsilde zorluklar yasar.

b- Cikar Catismasi durumunda temsilci kendi ¢ikarini mivekkilin ¢ikarindan tstin tutabilir. Bu
sorunu tesvik, iyi denetim ve iletisim ile gidermek mimkn olabilir.

Mizakere Becerilerini Gelistirmek ;

Bir sirketin bltinU ¢ercevesinde muzakere becerilerinin geligtirilmesi, organize edilmesi ve
aktarilabilecek hale getiriimesi, tasidigi glcliklere ragmen degerli bir hedeftir. Strekli gelisim
kavrami kurum ici yetkinlikleri ve  mizakere becerilerini arttirmakta etkili olabilir. Bunun igin
muzakerenin tim adimlarini bir stireg icinde ele alip, 6n miazakere, hazirhk,mizakere,anlasma
veya anlasamama, sonugctan ders ¢ikarma ve c¢ikarilan dersin kayitlara gegirilmesi gibi bir
sistem olusturmak gerekir. Bir sirket bu beceriyi kurumun bir yetkinligi haline dénustarebilir.
Aslinda orgutsel yeterlilik, sirket
mensubu bireylerin uzmanliklarinin toplamidir.

Etkin bir miizakereci, hedeflerini sirketin hedeflerine gére ayarlar. En ince ayrintisina kadar
hazirlanir ve mizakerenin her safhasini bir sonraki adimin hazirligi olarak kullanir. Mizakere
oturumlarini karsi tarafin MiVANAsini ve son fiyatini renmek amaciyla daha fazla bilgi
toplamak amaciyla kullanir. Her iki tarafin gikarlarini tanimlayacak zihinsel kivrakliga,
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kazan-kazan firsatlarini saglayan deger yaratici segenekleri goérebilecek yetenege sahiptir.
Kigisel konulari mizakere konularindan ayri tutmayi bilmesi yaninda anlagsmanin énindeki
muhtemel engelleri ve nasil koalisyon kurulacagini gortr. En 6nemlisi de
glvenilirlik ve dirastlik konusundaki séhretini gelistirmektir.
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