Muzakerede Taktikler
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Anlasmanin son
aninda sizden
kKuguk bir sey

ister.

1). Ufak Lokma
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1). Ufak Lokma

Ufak lokmalar
aslinda karsi taraf
icin onemli deqildir.
Sadece isteklilikten
faydalanip ekstra
imtiyaz elde etmeye

calisilir.
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Karsiliginda
mutlaka bir sey
Isteyin.

| Karsi Taktik '
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Sizinle calismak
Istiyoruz ama
paramiz sinirli.

| 2). Altin Gol '
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Hedef saticlyi
kendi tarafina
cekip isteklerini
yaptirabilmektir.

| 2). Altin Gol '
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Degerinizi
pazarlayin ve
katkinizi gosterin.
Ek butce
Istemesini isteyin.

| Karsi Taktik '
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Bu taktigin ozu:
“Bundan daha lyi
bir is cikarmak
zorundayim®

| 3). Baski '

—
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Sizi kendinizle
savasir duruma
getirir.

| 3). Baski '
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| Karsi Taktik '

“Bizim teklifimiz boyle
bir is icin piyasada
gorebileceginiz
fiyatlarla rekabet
edebilecek nitelige
sahiptir. Bizi ne ile
Kiyasladiginiz hakkinda
biraz daha bilgi verir
misiniz?”
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“Donus saatiniz
kac?” diye sorar.
Ogrendiginde sizi

O saate kadar
baska seylerle
mesgul eder.

| 4). Zaman Baskisi '
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Hedef; alicinin
istedigi fiyat
verebilmeniz icin
yeterli zamani
verecek sonra sizi
Kapinin onune
koyacakitir.

| 4). Zaman Baskisi

—
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“Bu bizim igin
onemli bir konu,
Iyl bir karar almak
icin yeterli vaktim
var.” deyin.
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Mevcut sozlesmede
imtiyaz
saglayabilmek i¢in
gecmiste yasanan
problemlerden
bahsetmek.

| 5). Ringa Baligi Taktigi '
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| Karsi Taktik '

En iyl taktik kabul
etmek ve bir kenara
koymalkitir.
Konustugumuz konu
ile ilgili degil bu
konuyu ¢ozdukten
sonra o konuya
doneriz.
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“Simdi her sey iyi
gitti. Simdi bunu bir
de buyuk patrona
kabullendirmek

gerekir.”

!
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Son karar merciini
bulun. Onunla
gorusun.
“Senin disinda bu
kararla kim
ilgileniyor” diye
sorun.

ETRELGLS
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“Hadi ortalama bir
fiyatta anlasalim.”

| 7). Ortalama Bir Fiyat ‘
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“Bunu yapariz, fakat
bunun iki taraf icin
de en lyi cozum
oldugundan emin
degilim.”
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Teklifinizi aldi. Son
sayfaya bakti ve
Inledi. Sandalyesine
gomulup yuzunu
elleriyle sakladi.

( 8). Hayal Kirikhgi
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Sadece durun ve
alicinin bir seyler
soylemesini
bekleyin.
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“Unut gitsin. Bu is
olmayacak. Sen de
gidebilirsin!”
arkasindan ayaga
kalkar.

9). Citkmaza Girmek

R. Safak KEKLIK



Ara verin.
Mekan degistirin.
Isin sekini ve
kapsamini
degistirin.
Kigileri degistirin.
Sakin olun.
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Buyuk miktarda
pazarlik yapip kucuk
miktar almak.

10). Ceset Toplayici
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Yeni duruma gore
fiyatlandirmay!
tekrar yapmak

zorunda olacaginizi
soyleyin.

ETRELGLS
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Imkansiz olani
Isterler.

| 11). Cok Ucuza Kacmak ‘
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Empati yapmasini
saglayin. “Benim
yerinde olsaydin ne
yapardin?”

ETRELGLS
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Peter Falk yontemi
olarak bilinir.
Anladigi halde
anlamamis olarak
gozukerek tekrar
tekrar anlattirir.

( 12). Suskunluk ve
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Sizde anlayan kadar
sabirli bir sekilde
anlatin.

ETRELGLS
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