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Neden?

Birisi ile iletisime gectigimiz her an onunla muzakere
yapma ihtimalimiz var. Her gorusme en az ortalama 4-5
muzakereyi iceriyor.

Her an muzakere yapmaya hazir olmaliyiz cunku is hayati
artik eskisi kadar kolay degil.

Eksik muzakere becerisi size zaman/para/prestij
kaybettirebilir.

Kisisel ve kurumsal glucunuzu korumak igin etkin muzakere
yapmalisiniz.

Yaptiginiz her mizakereden sonra muzakereyi, kendinizi ve
karsi tarafi analiz etmenin yollarini 6grenerek kendinizi
surekli gelistirmeniz gerekir.

Daha iyisini yapabilir miydim diye bir sorununuz olmamasi
icin kendinizi gelistirmelisiniz.

Uzman olmasaniz da karsi tarafin ne zaman yalan
soyledigini ne zaman blof yaptigini 6grenmek ve tehditlere
karsi hangi taktikleri kullanacaginizi bilmek
durumunuzdasiniz.

Ilk ben mi konusayim, karsi tarafi mi dinleyeyim; ya da
sert mi olayim yoksa ilimli mi gibi endiseleriniz olmamali.

Muzakere surecine hakim olduktan sonra, tum muzakereler
sizin icin ¢ok kolay olacak.
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Muzakerenin temelleri

Muzakerenin temel mantig
Isimizde bize ne faydasi olur?
Muzakere ile ilgili yirmi temel konu
Rol calismasi

Hazirhk

Muzakereye etkin hazirlik nasil yapilir?
Hazirligin 5 adimi

Her muzakerede kazanch ¢cikmak icin kurallar
Muzakere firsatlarini yakalamak

Istihbarat toplamak

Rol ¢alismasi

Muzakere Sureci

Muzakereye baslamak

Kontrolu elde tutmak

Faydayr sunmak

Muzakere surecinde yapilan ortak hatalar
Etkili, kazan-kazan anlasmalar yapmak
Rol calismasi

tiraz Klinigi

insanlar neden itiraz eder?

Genel direnci kirmak

Itirazi, mizakere ile ydnetmek

itirazlar, sorulardir; soruya dogru cevap vermek
Karsi tarafin dilinin altindaki sorulari agiga ¢ikarmak
Itirazi kazanca cevirmek

Rol ¢alismasi
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Psikoloji ve Muzakere

® Tume varimcl, tumden gelimci iletisim tipleri
e Benzerlik ve farklilik insanlari
® Temel psikolojik ihtiyaclar ve muzakere
o Gug
o0 Para
o tibar
o Ozgurluk
Mutluluk
e Ozgliven
® Dusunce sabotajcilari
® Nobel odullt yazardan zihinsel kisa yollar ve kararlarimiza etkisi
® Bireysel muzakereci tipi analizi ¢calismasi
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Taktikler, Stratejiler ve Blofler

e lleri dizey 9 taktik

® Muzakere stratejisi olusturma
® Bloflerle basa ¢ikmak

® Yalan yakalamak

® Rol calismasi

ikna ve Muizakere

® Beyinde algi sureci

e knada stratejik soru sorma

® Uyum saglama ve aynalama

® Sesin hizi, tonu ve vurgulama

® Meta program ve ikna

e iknada metafor kullanimi ve hikaye anlaticiligi
e iknaninilkeleri



Egitim monolog (tek tarafl) deqil, interaktif gecer.

En guncel muzakere know-how’i sunulur.

Egitim suresince bir ¢cok grup calismasi yapilir.

Harvard Universitesi Mlizakere Projesi'nin vaka calismalari
ve analizleri ile global standartlarda calismalar yapilir.
Egitim, bir cok video ile gorsel zevke de hitap eder.

Egitim sonunda, IMS Global standartlarinda, dinyanin

her yerinde gecen e-sertifika verilir.
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Hak ettigimizi degqil,
muzakere ettigimizi
aliriz.



