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Giris
22 yildir muzakere masalarini gdézlemledim. Binlerce katilimciya egitim verdim. Turkiye'nin en
degerli kurumlariyla galistim. Bu strede bir seyi gok net gérdum:

insanlar muzakerede teknik bilgi eksikliginden degil, aliskanlik hatalarindan kaybediyor.

Bu rehber, o hatalari adlandirmak igin yazildi. Cunkd bir hatayi tanimadan dizeltemezsiniz.
Her bélumde bir hatayi, neden yaptigimizi ve nasil asacagimizi bulacaksiniz.

Bu bilgiler kitaplardan degdil — gergcek muzakere masalarindan geliyor.

‘Masada kaybetmek, genellikle hazirliksiz gelmekten degil,

farkinda olmadan yapilan hatalardan kaynaklanir.”

— Dr. Kayhan Yildirnm

icindekiler

1. Hazirliksiz Masaya Oturmak
2. ik Teklifi Kabul Etmek

3. Sessizlikten Korkmak

4. Karslliksiz Taviz Vermek

5. Sadece Fiyata Odaklanmak
6. Duyguyla Karar Vermek

7. Anlagsmak igin Son Anda Taviz Vermek
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1  Hazirliksiz Masaya Oturmak

Muzakerenin en buyuk dismani aceledir. Cogu insan masaya oturdugunda ne istedigini bilir
— ama karsi tarafin ne istedigini digunmemistir.

BATNA'nI bilmeden, kagis degerini belirlemeden masaya oturmak, pusulasiz yola gikmak
gibidir. Kargi taraf baski uyguladiginda nerede duracaginizi bilmiyorsaniz, ilk zorlukta geri adim

atarsiniz.

Hazirlik sadece rakamlar degildir. Karsi tarafin éncelikleri, alternatifleri ve zaman baskisi —
bunlari bilmek muzakere gictinlzd dogrudan belirler.

ANAHTAR DERS:

Masaya oturmadan énce su U¢ soruyu cevaplayin: En iyi alternatifim ne? Kabul

edebilecedim en kétu sart nedir? Karsi taraf igin en 6nemli sey ne?
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2 | ilk Teklifi Kabul Etmek

ilk teklif her zaman bir baglangig noktasidir, nihai nokta dedil. Karsi taraf zaten pazarlik payi
birakmigtir — bu evrensel bir mizakere gergegidir.

Hemen kabul etmek iki sey yapar: birincisi, deder kaybettirir. ikincisi — ve bu daha az bilinen
kismidir — karsi tarafi rahatsiz eder. 'Daha fazlasini isteyebilirdim’ disidncesi glveni zedeler ve
uzun vadeli iligkiyi zayiflatir.

Karsi teklifin miktari &nemli degildir. Onemli olan karsi teklif verme aligkanligidir.

ANAHTAR DERS:

ilk teklife asla dogrudan 'evet’ demeyin. En azindan bir seyi sorgulayin, bir seyi isteyin. Bu
hem deger korur hem de karg! tarafin beklentisini karsilar.
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3 Sessizlikten Korkmak

Sessizlik gucll bir mUzakere aracidir — ama ¢ogu insan bunu kullanamaz. Cunku sessizlik
rahatsiz edicidir ve biz rahatsizligi konusarak gidermeye ¢alisiriz.

Bu tam da karsi tarafin istedigi seydir. Sessizligi doldurmak igin konusan taraf genellikle iki

seyden birini yapar: ya taviz verir ya da bilgi sizdirir. Her ikisi de muzakere gtucunu zayiflatir.

Bir teklife cevap verdikten sonra ya da zor bir soru sorduktan sonra — susun. Kargi tarafin
sessizligi doldurmasini bekleyin.

ANAHTAR DERS:

Bir teklife karsi teklif verdikten sonra konugsmayi birakin. Sessizlige dayanmayi 6grenmek,
muzakerenin en guclu aligkanliklarindan biridir.
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4 Karsiliksiz Taviz Vermek

Taviz vermek bazen gereklidir — ama karsiliksiz asla. Her tavizin bir bedeli oimali. Bu sadece
ekonomik bir hesap degil, psikolojik bir mesajdir.

Karsiliksiz taviz 'ben esnegim’ dedil, ‘ben zayifim’ mesaji génderir. Ve bu mesaiji alan karsi taraf
daha fazla talep etmeye baslar. Cunku insanlar direng gérmedigi yonde ilerlemeye devam
eder.

Her tavize bir kosul baglayin. ‘Bunu kabul edersem, siz de sunu kabul etmelisiniz’ gergevesi
olmadan yapilan tavizler muzakereyi tek tarafli hale getirir.

ANAHTAR DERS:

Taviz vermeden 6nce sunu sorun: Karsiliginda ne istiyorum?' Cevabi bilmiyorsaniz, heniz

taviz verme zamani gelmemistir.
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5 Sadece Fiyata Odaklanmak

Muzakere fiyattan ibaret degildir. Odeme vadesi, teslimat suresi, garanti kosullari, iligkinin
surekliligi — bunlarin hepsi muzakere degigkenidir.

Yalnizca fiyata takili kalan muzakereci masada birakilan degeri géremez. Oysa gogu zaman
fiyati degistirmeden, diger degiskenleri dizenleyerek her iki taraf icin de daha iyi bir sonug
elde etmek mUmkuanddr.

lyi mUzakereciler pastayi nasil bélecedini dUsinmeden dnce pastayi nasil buyatecedini
ddsunudr. Buna deger yaratma denir.

ANAHTAR DERS:

Her mUzakerede fiyat disinda en az 3 degisken belirleyin. Bu degiskenler Uzerindeki esneklik,

fiyat konusundaki direnci telafi edebilir.
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6 Duyguyla Karar Vermek

MUzakere masasinda en tehlikeli an, egonun devreye girdigi andir. Bu adamlara boyun
egmem'’ ya da ‘Cok zorladilar, artik bitsin’ duygusuyla alinan kararlar gogunlukla kétu
kararlardir.

Duygu tamamen ortadan kalkmaz — kaldiriimamali da. Duygular bilgi tagir. Ama karar
duyguyla degil, analizle verilmelidir.

Masada kendinizi duygusal hissettirdiginiz bir an gelirse, mola isteyin. Fiziksel olarak
uzaklagsmak, duygusal reaktiviteyi azaltir ve daha net dastinmenizi saglar.

ANAHTAR DERS:

MuUzakerede 'kazanmak' istiyorsaniz, ego muzakere masasina girmesin. Kazanmak hissini

degil, sonucu hedefleyin.
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7  Son Anda Taviz Vermek

MuUzakere uzadikga sabirsizlik artar. ‘Ne olursa olsun bitirelim’ dustncesi son anda gereksiz

tavizlere yol agar. Bu, muzakerenin en maliyetli hatasidir.

Gunku karsi taraf da ayni baskiyi hissediyordur. Uzayan muzakerede yorgunluk her iki tarafta
da birikir. Sabreden taraf, genellikle daha iyi anlagmayla masadan kalkar.

Son dakika tavizleri ayni zamanda kétu bir emsal olusturur. Bir sonraki muzakerede karsi taraf

ayni stratejiyi uygular — ¢unku ige yaradigint gérmastuar.

ANAHTAR DERS:

Anlagsma baskisi hissettiyseniz, muhtemelen karsi taraf da hissediyordur. Sabrr,

muzakerenin en az takdir edilen ama en etkili araclarindan biridir.
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Sonug¢

Bu 7 hata, 22 yillik gbzlemin &zeti. Her biri gergek insanlarin gergek muazakerelerde yasadigi
kayiplarin arkasinda yatiyor.

lyi haber su: bu hatalar 6Jrenilebilir, fark edilebilir ve asilabilir. MGzakere bir yetenek degil — bir

beceridir. Ve her beceri gibi sistematik calismayla gelisir.

Eger siz veya ekibiniz masada daha guclt durmak istiyorsaniz, birlikte cahsabiliriz.

Kurumsal Egitim i¢in iletigsime Gegin

Ekibinizin intiyacina 6zel muzakere egitimi tasarlayalim.

22+ 33.000+

Yil Deneyim Katihmci
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