Muzakerenin Temeli

R. SAFAK KEKLIK



Taraflar arasinda
yurutulen bir diyalogdur.
Amac, taraflarin bir
sorunu, anlasmazligi
veya satisi taraflarin
tatmin olacagi bir
cozume kavusturmaktir.

Miuzakere/Pazarhk
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Kendi ¢cikarini dusunup
Kazan/Kaybet e daha

yatkin olabiliyor.
Pazarligin %50’sine

R /? yada agresif ise daha
fazlasina sahip olmaya

L

calisiyor.

,
Pazarhk |
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Pazarliklarda, kisiler
muzakereye kiyasla
daha az tatmin ve
mutlulukla ayrihyor.
Cunku surekli daha
lyisiyle bu isi
bitirebilecegini
dusunuyor..

Miuzakere/Pazarhk
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I
Pazarhk Mutabakat Miizakere
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“Ben “Birlikte pastayi
kazanmaliyim. Hep nasil buyutebiliriz.
bana. Bunun igin C6zim bulmak

bir seyler istiyorum. Birlikte
yapmaliyim.” kazanmak
istiyorum.
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Pazarlik Bask Mizakere
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Beklent

Ug Temel Kavram
. R. Safak KEKLIK



Satan;
Satmam lazim.
Elinde mutlaka daha
Iyi bir teklif var.
Ne de olsa musteri

baskasindan da
alabillir.
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Mustert;
Almam istiyorum.
Butcemi
asmamaliyim.

Karar vermek lazim
ama cok zor.
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Soru:
Beklentisi daha
yuksek olan
daha mi basaril
oluyorlar?

Beklenti |
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Yanit:

Evet ama..
Beklentisi duzeyi
makul olculerde

yuksek olmali.

Beklenti |
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Beklenti
muzakere/
pazarlik alaninin
belirleyici
faktorudur.

Beklenti |
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Beklenti duzeyini
neler belirler?

Beklenti |

R. Safak KEKLIK



Gecmis performans.
Ayni gruptaki
baskalarinin
performansi.
Olmak istediginiz
gruptakilerin
performansi.

Beklenti |
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Taraflar tatmin
ayrilmadiysa
daha sonraki

Beklenti (S8 210 1) gorusmeler daha

zorlu gececektir.
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Kalkisa yakin yada Hedef Acisa yakin biten

kalkisin altinda biten gorusmelerde satanin

tatmin duzeyi yuksek olur.
Satin alanin distk olur

gorlismelerde tatmin
duzeyi dusuk olur.

-

Kalkig Satan Acls

Muzakere

Anlasma Alan
Muzakere Alani

Acls Alani

Satin Alan

Anlasma alaninda
kalinmasi tatmin

dizeyini ortalama
olarak dusurdr. R. Safak KEKLIK



Hazirlik Yapin. Taktikleri Taniyin.
/—_\

Pratik Yapin

Pozizyonunuzu

Dogru Hedef

Belirleyin. Koruyun.

Organizayonla
Mutabakat
Saglayin.

Konusmak Yerine
Dinleyin.
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