Oyunlastirilmis Egitim

Muzakere Teknikleri ve
Pazarlik Becerileri Egitimi

e

Kurum is ¢cevresi stratejik ve taktik dlizeyde cok sayida
EQitim in Amaci muzakerenin gerceklestigi bir alan. iyi sonuclandirilan
pazarliklar, kurumu rekabette bir adim o6teye tasimada
anahtar rol Ustlenmektedir. Pazarliklarda oncelikle
gereksinimler ile pazarliga s6z konusu olan
Urin/hizmetin 6zellikleri ve karsi tarafin (paydasin)
-Pazarlik vakalari beklentileri arasinda bir paralellik kurulmasi

gerekmektedir.

-Senaryo rol tabanli
Temel pazarliklari;
oyun calismalari . pazarlik 6ncesi donem
pazarlik oturumu ve
pazarlik sonrasi donem olarak u¢ doneme
ayrilmaktadir.

Pazarhgin iyi yonetilmesi, her G¢ asamada hangi
adimlarin atilmasi ve nelerin yapilmasi/nelerin
yapilmamasi konusunda profesyonel hamlelere baghidir.
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Egitim icerigi 1. Gin

Mizakere evrenine hos geldiniz

MuUzakere ve Pazarlik Yonetimi Kavramlari
Yoneticilik, Liderlik - Degisen Rol ve Sorumluluklar

Muzakere Yoneticiligi Tactics are
- Bilgi yoneticiligi (istihbarat), iletisim ve ikna behaviors
becerileri
MuUzakere Sureci ve Strateji Olusturma Every behavior
Ticari Pazarlhik Tanimi

isletme ici Yurutulen Pazarhk

Ulusal Pazarda Yurutulen Ulke ici Pazarlhk

Uluslararasi Pazarlik ve Kultur

Is Yapma Bicimleri, is Aliskanliklari, Kultarel Farkliliklar

communicates

- Pazarlik Masasinda Nasil Kazanilir?

Gucunuzun farkinda olun. Pazarlik stilinizi gelistirin
. lyi muzakere ederken nelere dikkat edilmelidir?
Siklikla yapilan hatalar nelerdir?

- Pozitif ve Negatif Pazarlik Oturumlari

- Kazan-kazan ve kazan-kaybet taktikleri nelerdir?
Durust teklifler, ortulu tehditler, zaman ve fiyat
baskilari...

Oyun Calismasi

Oyun Hazirliklari ve Katilimcilarin Belirlenmesi
Satinalma Pazarlik Oyunu

Satici-Alici iligkileri, Strateji ve Taktikler
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Egitim Icerigi 2. Gun
Basarinin sirri "pazarlik becerileri"

Pazarlik Oncesi Hazirliklar ve Pazarlik Planlamasi

1. Pazarlik konulari, yani neyin muzakere edilecegini
anlamak.

2. Pazarlik konularinin bir araya getirilmesi ve pazarlik
karmasinin tanimlanmasi

3. Pazarlik sUrecinde ilgi alanlarinin tanimlanmasi

- Oncelikli ilgi alanlariniz nelerdir?

- Diger tarafin dncelikli ilgi alanlari nelerdir?

4. Sinirlarin belirlenmesi:

- Pazarlikta yer alan her konuda ileriye donuk oyun
planimiz nedir?

- Her pazarlik konusu icin asgari olarak kabul edilebilir
¢dzUm veya paket olarak sorunlar nedir?

- Bu muzakere basarisiz olursa, en iyi alternatifimiz
nedir? (BATNA)

5. Hedeflerin, dnerilerin ve taraflar arasinda gorus
ayriliklarinin belirlenmesi

- Pazarlik konularinda tercih ettigimiz ¢ozum (-ler) ne
olacak?

- Her konu i¢cin acilis talebimiz ne olacak?

- Pazarlik masasinda ele aldigimiz maddeleri taraflar
arasinda nerede / nasil dedis tokus etmeye haziriz?
Odunler neler?

6. Destek Gruplar:

Pazarlik masasinda taraflar muzakere ile ilgili
gelismelerden kime karsi sorumludur? Taraflar kime
rapor verir? Taraflar muzakere sonucunu aciklamak veya
savunmak zorunda mi?
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Money is always
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Egitim Icerigi 2. Gun

Basarinin sirri "pazarlik becerileri"

7. Karst muzakereciler:

MuUzakerede diger taraf (veya taraflar) kimdir?
. Onlar hakkinda hangi bilgilere sahibiz? -Do they trust me?
- MUzakere gundemlerinde ne var?
- MUzakere ile ilgili hangi édnceliklere sahipler?
. ilgi alanlari nelerdir?
- Onlarla ge¢mis iliskim ne idi?

Ne tur bir gelecek iliskim var?
- Pazarlik stilleri ve itibarlari ve nedir?

Bunu nasil dikkate almaliyim?

-Do i trust them?

8. Bir strateji belirleme:

- Hangi genel muzakere ve stratejiyi segmek istiyorum?

- MUzakere sonucu ne kadar é6nemli ve
diger tarafla iliskisi nasil?

- MuUzakerede diger tarafin hangi stratejiyi sececegini
bekliyorum?

9. Pazarlik sUreci; sunum ve savunma planlanmasi:

Pazarlik Masasi
- Pazarlik konulari hakkinda tartisabilmek icin
ne tur arastirmalar yapmaliyim?
- ikna edici bilgi ve belgelere sahip miyim?
- Tercihlerimi acikca ifade edecek grafikler, cizelgeler
ve sekillerim var mi? (veya hazirlayabilir miyim ?)
- Bilgileri hangi sira ve sirayla sunmaliyim?
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Egitim Icerigi 2. Gun
Basarinin sirri "pazarlik becerileri"

- Bilgileri hangi sira ve sirayla sunmaliyim?

- Karsi tarafin hangi argumanlarini 6ngdrebilirim ve
bunu nasil yapacagim?

- Onlarin tekliflerine nasil karsi koymaliyim?

- Tekliflerimi sunmak veya diger tarafin argumanlarina
karsi savunmak icin hangi taktikleri kullanacagim?

- Bizi anlasmaya goturmek icin hangi taktikleri
kullanacagim?

- MUzakerede farkli kisiler hangi rolleri oynayacak?

Pazarlik Taktik ve Stratejileri
o Kazan - Kazan Taktikleri
o Kazan - Kaybet Taktikleri

Pazarlik Sonrasi Durum Degerlendirme

10. Protokol

- Nerede muzakere edecegiz?

- Ne zaman muzakere edecegiz?

- Gercek muzakere toplantisinda kimler olacak?
- Bir ajandamiz var mi?

- MUzakere basarisiz olursa ne yapacagiz?

- Anlasmayi kim yazacak ve onaylayacak?

Pazarlik ve Etik
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