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“Miizakere farkliliklan yaratici yollarla ¢6ziimleyerek anlagsma

sanatidir.” (Stephen Kozicki)

Miizakerenin amaci anlagmaktir. Karsi tarafi bir ¢oziime

zorlamak ya da bir karar verip uygulanmasini saglamak degil.

Hayatta istedigimiz seylerin kendisi, cogu kez baskalarinin
elinde ya da kontroliindedir. Miizakere etmeden karar alma
yollan (Zor kullanma, isteneni kolayca verme, siirlincemede
birakma, mahkemeye gitme, hakeme basvurma vs.) ise gogu
durumda ya iligkilere ya da maddi getirilere zarar verir.

Dolayisiyla herkes miizakere etmeyi 6grenmek zorundadir.

miizakere etmekten kacinir. Glinkli miizakere bizden iki

temel beceri ister: ilki, bizden istenen asiri talepler icin sinir

mesajl verir.

insanlarin biiyiik bir kismi miizakere etmeyi bilmez ve

cizebilmek, yeri geldiginde hayir diyebilmek ve sesini
duyurmak. Digeri ise talep etme, isteme ciireti gostermek.
Her iki durumda da reddedilme korkusu ve reddetmenin

sonuglarini yagsama korkusu ile basa ¢gikmak zordur.

sen ne yaparsan yap sesimi ¢ikaramiyorum. O ylizden bana

karsi Ol¢lisliz ve talepkar davranmaya devam edebilirsin”

Miizakere esnasinda olumsuz duygular,

kisisel takintilar ve insan egosu genellikle akliselim icinde
kalmayi gliclestirir. Duygusal kararlar verir; mantigimizla
kendimizi hakli gcikarmaya ¢abalariz. Qysa karsi tarafin
yaklasim ve taktikleri ne olursa olsun sakin kalmanin,
duygulari ve iletigsim atmosferini yonetmenin, karsi tarafi

igbirligine ikna etmenin ve birlikte yaratici ¢oziimler

gelistirmenin her iki taraf i¢in de gasgirtici getirileri vardir.

Mizakere etmeyen biri kargi tarafa farkinda olmadan “Ben,

KURUMLAR NEDEN MUZAKERE TEKNIKLERI EGITIM
ALMALILAR?

Kurum olarak hedeflerinizi gergeklestirebilmek igin, i¢ ve dis miisteriler, tedarikgiler, stratejik ortaklar, diger iligki igerisinde

Bu zor igin listesinden gelerek tiim hayatinda fark yaratmak

isteyen profesyonelleri egitimimize bekleriz.

bulundugunuz kuruluglar ve onlari temsil eden kisilerle belli konularda karsilikh kararlar almak ve uygulamak durumundasiniz.

Yonetici ve diger galigsanlarinizin bilingli ve bilgili bir sekilde ya da farkina bile varmadan yiirittiikleri miizakereler bagarinizi

belirleyecektir.

Bu egitim programi, miizakere becerileri edinmis yonetici ve galisanlarin; farkli istek ve onceliklerin s6z konusu oldugu ve insani

iceren problem ve gatigsmalarin ¢oziimiinde; sinirli bir kaynak ya da gorev paylasimi durumlarinda, satis veya yonetim iligkilerinde

ustiin sonuglar ve iligkiler yaratabilecegi fikrinden hareketle dogmustur.

BIREYLER NEDEN MUZAKERE TEKNIKLERI EGITIiMi
ALMALILAR?

Hepimiz kendi is ve 6zel hayatimizda, cogu zaman farkinda bile olmadan birileri ile bir seyleri miizakere ediyoruz. Oncelikleri, istekleri,

beklentileri, amaglan bizimkinden farkli insanlarla; 6rnegin esimizle, is arkadaslanmizla, miisterilerimizle, yoneticilerimiz veya astlarimizla,

hatta bindigimiz taksinin soforiiyle her giin birbirinden farkli birgok konuda kendi amaclanmizi gergeklestirebilmek igin iletisim kuruyor,

miizakere ediyoruz.

Bunlari yaparken hayatimizin kolaylasmasi, istediklerimizi elde etmek, baskalariyla uyumlu iligkiler kurmak ve zor insanlarla da duygusal

miicadelelere girmeden yapici bir sekilde sonug elde edebilmek igin miizakereyi bilmek elzemdir.

“Egitim surikleyici ve etkindi. En kisa zamanda 6grendiklerimi hayata gecirmeye calisacagim.”

Ziileyha Bardakgei

MUZAKERE TEKNIKLERI ILE KARIYERINIZDE FARK YARATIN

EGiTiM HEDEFLERI

e Katilimcilarin is ve 6zel yasantilari igerisinde baskalar ile karsilikh goriiserek gozmek

durumunda olduklari anlagmazliklarin yapici ve etkin bir sekilde ve karsilikli olumlu iligkiyi

gliclendirerek sonuca baglanmasi i¢in gereken miizakere becerilerinin kazandiriimasi.

o Katilimcilarin; her tiirli zorlayici ya da yikici yaklagim ve rekabetci taktik kargisinda karar

alma (ve fikirlerini satma) becerileri edinmelerine yardimci olmak.

EGiTiMIN HEDEF KiTLESI

e Tim calisanlar; 6zellikle satis, pazarlama ve miisteri iliskileri profesyonelleri ile orta ve

st kademe yoneticiler.

MUZAKERE & HAZIRLIK

. MUZAKERE NEDIR

Mizakere Nedir?

Algilar Oyunu

Miizakere Siireci ve insan

e Duygusallik ve Akilcilik
¢ Tuzaklar

Mizakerenin Alternatifleri

Anlasmazliklarin Teshisi

- MUZAKEREYE HAZIRLIK

¢ Durum Analizi
e Hedef Belirleme
* Pozisyonlar ve Gergekler
e Maliyetler / Getiriler
e Uygun Strateji
* Ana Stratejiler
e Siki Rekabet
 Giivene Dayali isbirligi
* Ara Stratejiler
e Yumusak Rekabet
 Prensipler Temelinde isbirligi
e Zamanlama — Gorlisme Siireci
¢ Fiziksel ve Zihinsel Hazirlk

e Stratejik Davranis Sekli / Yaklasim

EGITMENLERIMIZ

Biz, Fast Forward olarak, 2001 yilindan bu yana, kigisel ve kurumsal déniigiim alaninda hizmet

BU PROGRAMDAN BEKLENEN FAYDALAR

Her tiirlli is (ve 6zel) anlagsmalarda olumlu yonde gelisen sonuglar.

Azalan gatigsmalar, gergin ¢oziimsizlikler.

Gelisen tavirlar ve olumlu iliskiler.

Yiiksek motivasyon — artan pozitif enerji, 6zgiiven ve iimit.

Revize edilen ve biiyliyen is ve 6zel hayata iliskin hedefler.

is ve is disi faaliyetlerde her anlamda yiikselen basari grafigi

EGITiM SURESI

2 (iki) tam giin

EGITIM iCERIKLERI

2. REKABETGI MUZAKERE 3.iSB

RLiGI “KAZANDIR-KAZAN"

e Rekabet mi isbirligi mi?

- REKABETCI MUZAKERE SURECI

TAKTIKLERI

Kullaniimali?

¢ Goruisme Konulari / Glindem Nasil

Tespit Edilmeli?

e isbirligi Gercekten ve Daima Kazandirir mi?

e isbirligi Stireci

Miizakere Mekani Nasil Secilmeli /

e sbirligi icin ilkeler

e isbirligiyle Anlagmazliklarin Céziimlenmesi

e Problem insanlar Karsisinda Saglam Durabilmek

« Talepleri ve Onerileri Kim, Hangi Sirayla, * Yontem ve Yaklasimlar

Nasil Dile Getirmeli?

» Aradaki Farklar Nasil Kapatiimali?

= Nihai Pazarlikta Nelere Dikkat Edilmeli?

- REKABETCI MUZAKERE TAKTIKLERI &

KARSI TAKTIKLER

veren; karsilikh igbirligi icerisinde deger yaratmaya odaklanmig, deneyim ve birikim sahibi,

dinamik bir ekibiz.

egitmen kadromuzu inceleyin

e Abdi ibrahim ilac

¢ GAP Giineydogu Tekstil

e Yapi Kredi Bankasi

e Boyner Biiylik Magazacilik
e Tiirk Telekom

e TEB

e Teb Finansman

e Teb Factoring

¢ BNPP Finansal Kiralama

e TEB Portfoy Yonetimi

¢ Ravago Lojistik

e Egebant

e Ayfira insaat

e Uluslararasi Girisimciler Dernegi
e Wilo Pompa

e Denizbank

e Aydinl Hazir Giyim

¢ MediaSaturn

e ireks Gida

+ Adese Aligveris Merkezleri

Zihinsel Taktikler
Duygusal Taktikler

Fiziksel Taktikler

ikna Edici — Toparlayici Taktikler

Karsi Taktikler ve Riskler

ILETiSIM

Tirkiye'de kisisel ve kurumsal donligsim konusunda hemen akla gelen bir merkez; éncii bir

egitim ve danismanlik firmasi olmayi amagliyoruz. Tiim egitim ihtiyaglariniz ile ilgili detayh

bilgi

almak igin

bizimle iletisime gegin

BU EGITiM iCiN REFERANSLARIMIZ

ittifak Holding

DGS Baski

Garanti Bankasi

Halk Hayat ve Emeklilik

Hayat Kimya

Ravago Group (Enpas)

Ravago Group (Enplast)

Ravago Group (Resinex)

Ravago Group (Ultra)

Teb Arval Arag Kiralama

Ana Gida

Lilly ilag

Pierre Fabre

Ana Gida

Vodafone

iITKIB

Yildiz Holding

ULKER Grup (Bizim Toplu Tiik. Paz.)
ULKER Grup (Birlesik Dis Ticaret)

ULKER Grup (Merkez Gida)

ULKER Grup (Ulker Cikolata)
ULKER Grup (Oncii iletisim Paz.)
ULKER Grup (Rekor Gida)

ULKER Grup (Atlas Gida)

ULKER Grup (AK Gida)

ULKER Grup (PNS Pendik Nisasta)
ULKER Grup (Birlik Pazarlama)
ULKER Grup (istanbul Gida)
ULKER Grup (Seher Gida)

ULKER Grup (Pasifik Tiiketim Uriinleri)
ULKER Grup (Eksper Gida)

Mersa Elektronik

PRAGMA Finansal Danismanlk
Klueh Deniz

Karetta Uluslararasi Tasimacilik
Astra Zeneca llag

DHL Logistics

interdekor Dekorasyon

Tema Magazacilik

Schering Alman ilac

e Meges Boya

e Toyota Otomotiv

e Yapi Kredi Sigorta

e Bausch & Lomb

e Sirmeli Triko

¢ Contitech Lastik

¢ Merck Sharp & Dohme
e Canon Tiirkiye

e Eczacibasi Girisim Pazarlama
e AliRaif ilag

e Bosch

e Stfa Ogden

e ISP

e AliRaif ilac

¢ Ac Nielsen

e Safun

¢ Optik Medikal

e Tirk Henkel



