MUZAKERE NEDIR ?

FARKLI FIKIRLER ve FARKLI iHTIYACLARA

sahip TARAFLAR arasinda,
sonunda her iki tarafin da 1Yi HISSE DECEGI

bir ANLASMAYyI hedefledigi

SATIS UYUSMAZLIKLARIN COZUMU
PAZARLAMA KENDINE GUVEN

PSIKOLOJI ANALIZ

SOSYOLOJi PAZARLIK

bilgileri gerektiren  davranislarini igeren

bir ILETiSIM ve IKNA SURECIDIR



ILETISIM

=

Kaynak

2 (Mesai) >

Kanal (ortam)

Geribildirim
(Kodlayarak)

Alici @

Kod/Cdzme



iS MUZAKERELERINDE iLETISIM

o
"Kaynak

- Konusma ve yazma
tarzim, uslubum
- Ses tonum
- Kelime ve
terminoloji secimim
- Viicut dilim
(mimik ve jestlerim)
- Hizim

Kanal (ortam)
- Yuz yuze

- Telefon

- E-mail

- Internet sitesi

- Sosyal medya

- Basin (yazili, gorsel)
- Soylenti, dedikodu
- Video konferans

Alici @

- Kisilik

- Bakis agisi

- Deneyim, birikim
- Egitim, kultir

- Onyargilar




FILTRELEME YAPABILMEK

“Hepimiz zihnimizdeki resimlerin esiriyiz.
Gercek dunyanin, bizim deneyimledigimiz
dinyadan ibaret olduguna inaniriz”
Walter Lippman

“Gordlklerimizi olduklari gibi dedgil,
kendimiz gibi goruriz.”
Stephen Covey




FILTRELEME YAPABILMEK

Hepimizin on yargilari, degerleri, ideolojileri,
tercihleri, baskilari, hedefleri ve yargilari vardir, tipki
muzakerenin diger tarafindakilerin oldugu qibi.
Oyleyse, miizakerenin en bliylik zorluklarindan biri
kendimiz ve dunyayi dogal olarak kendi
perspektifimizden gbrmek oldugunu anlamamizdir.”

Steve Gates

Gates, S., (2011) The Negotiation Book: Your Definitive Guide to Succesful Negotiating John Wiley and Sons




FILTRELEME YAPABILMEK

iki ana kural:

 Onyargilarimizi, egilimlerimizi ve
yatkinliklarimizi iyi bilmek ve bunlarin
bizim algilama surecimizi
etkilemesine izin vermemek

 Diger tarafi cok iyi dinleyip onun
diliyle konusmaya calismak



FILTRELEME YAPABILMEK

Kalip yargi (Onyargi ile etiketleme)
Halo etkisi (Tek ipucundan genelleme)
Algida secicilik etkisi (Sadece bize uyan

ijpucunu gorme)

vd



MUZAKERELERDE ETKIN DINLEMEK

» Az konusup cok dinlemek

*+ Diger tarafin ne demek istedigini bildigini varsaymak

“Cogu insan anlamak
niyetiyle degqil, cevap

vermek niyetiyle dinler.”
Stephen R. Covey

Covey, S., (2004) The 7 Habits of Highly Effective People Free Press NY



MUZAKERELERDE ETKIN DINLEMEK

S0z kesmemek
Dinlerken yeni bir bilgi edinmeye calismak
Diger tarafi anlamaya calismak

Dinlerken bol bol soru sormak



MUZAKERELERDE ETKIN DINLEMEK

“* Akilsiz gorunurum diye endise etmek
Aptal gorunmek ile aptal olmak

Miizakerelerdeki stratejim genellikle
diger tarafi benden stun hissettirmektir.
Bircok durumda bunu saglamak igin gok

ugrasmak gerekebilir. Ancak bunun

karsiligini alabildigimi soyleyebilirim.
- Herb Cohen

Cohen, H. (2003) Negotiate This!: By Caring, but Not T-H-A-T Much Phoenix Books



https://www.amazon.com/Negotiate-This-Caring-T-H-T/dp/B07LB6381X/ref=sr_1_1?crid=3U4O9Z5RYSG0U&keywords=negotiate+this+herb+cohen&qid=1576408709&s=books&sprefix=negotiate+this%2Cstripbooks-intl-ship%2C285&sr=1-1

MUZAKERELERDE ETKIN DINLEMEK

*» Sessizlik (guctur)

** Aynalama yapmak

< Ozetleme

** Dinlerken not almak

** Notlarini alirken ara verip sesli okumak

* Duzeltmeleri ciddiye almak



MUZAKERELERDE ETKIN KONUSMAK

Hazirlikli degilsen
Sorulmayan bir soruyu cevaplamak

Soruya soru ile cevap vermek



MUZAKERELERDE ETKIN KONUSMAK
Dogal ve tarafsiz bir yaklasim
Karsi soruyu tetikleyecek sorular

Acik uclu sorular - “Bu rakami nasil hesapladiniz?”
— “Soylediginizi daha iyi anlamam i¢in biraz
daha yardimci olabilir misiniz?”
— “Burasini biraz daha aciklayabilir misiniz?”
— “Coziim olarak bu segenek igin ne
disundrstntz?”
— “Neden boyle hissediyorsunuz?”



MUZAKERELERDE ETKIN KONUSMAK

Acik uclu sorular “Nasil yapabiliriz?”

Kim, Ne zaman (Kisa, savunma, saldirgan,)
6_ Kac, Nerede

‘— Neden (Ters tepebilir, suglayici, on kabul)
“Neden boyle yaptiniz?”
@ Ne, Nasil? (Distindiriicii, uzun yanit)

“Ne dersiniz? / Nasil gorindyor?”



MUZAKERELERDE ETKIN KONUSMAK

‘Siz daima...”/ “siz asla...” “Cogu insan..”
“Anlamaniz gereken sey;” “Sakin olun.”

rzt LI . 7T . 2
Sunu soylemeye gerek yok;/ 8 “Isin gercgegi...”

Sunu bana soyleyen}ezw o “Bildiginiz gibi..”
‘Diiriist olmak gerekiree. £ S

“Dinleyin..”
“Soyle yapmalisiniz: ...\ y

“Acikcasl...”

‘Dogruyu soyleyecek olursak ”




MUZAKERELERDE ETKIN KONUSMAK

Hicbir zaman mahcup etme.
Mahcup ettigin kisi senin

yaninda olmaz, karsina gecer.
Bu da muzakerede
istemedigimiz bir durumdur.




Muzakere nedir, degildir?

Ne zaman muzakere etmemeliyiz?

Muzakerede dogru bilinen yanhs bakis acilari nelerdir?

Muzakere ile pazarlik ayni sey midir?

Muzakerede dogru bilinen yanhs taktikler nelerdir?



Muzakerelerde hangi hatalari yapariz”?

Muzakerelerde iletisim unsurlari nelerdir?

Pozisyonlara degil, ¢cikarlara odaklanmak ne demektir?

Oyun Teorisi ile nasil verimli anlasmalar yapabiliriz?

Muzakerelerde hedeflerimizi nasil belirleyebiliriz?



Muzakere oncesi hangi hazirhklar yapmaliyiz?

Muzakere esnasinda konulari nasil siralayacagiz?
Muzakereyi bir oyun olarak gorebilir miyiz?

Insanlari kararin bir pargasi yapmanin yontemi var midir?

Cerceveleme etkisinin muzakeredeki rolleri ve onemi nedir?



Hata yaparsak nasil ilerleyecegiz?

Dogru bildigimizi nasil savunacagiz?

Ince ayarh sorular sormak ne demektir? Yontemi nedir?

Zor durumlar ile nasil basa cikacagiz?

B-Plani bilincinin muzakerelerdeki onemi nedir?



Muzakerede guc¢ kaynaklari nelerdir? Nasil kullanilir?

Cipa etkisi ne demektir? Onemi nedir?

Muzakerede taviz (odun) vermenin kurallari nelerdir?

lkna gliclinin esaslari nelerdir? Nasil kullanilir?

Insani halleri muzakere konusundan nasil ayirabiliriz?



Muzakerede taviz (odun) vermenin kurallari nelerdir?

lkna giiciintin esaslari nelerdir? Nasil kullanilir?

Insani halleri miizakere konusundan nasil ayirabiliriz?

Muzakerenin asamalari nelerdir?

Muzakereyi planlarken hangi adimlari atmaliyiz?
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