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GiRIs$

Codu insan gibi siz de gecinmek igin ¢alisiyorsunuz. Ufak bir
isletmeniz var ya da daha biiyik bir firmada énemli bir ko-
numdasiniz. Kar amaci glitmeyen bir kurulusta ya da bir kamu
dairesinde calisiyor da olabilirsiniz. Belki de isgiiciiniin bir
parcasi degilsiniz.

Er ya da geg¢ (buyuk ihtimalle ¢ok yakinda) birinin bir
seyine ihtiyaciniz olacak veya herhangi birinden bir sey iste-
yeceksiniz. Bu biri, baska bir sahis, kurulus, sizin isletme ya da
kurulusunuzun iginden veya disindan bir sahis ya da kurulus
olabilir. ihtiyaciniz olan ya da istediginiz sey de yeni bir ¢ali-
san, bir hizmet anlasmasi, hammadde tedariki, profesyonel
bir istisare, mali tavsiye ya da bir toplanti odasi bile olabilir.
Birinden bir sey istiyorsunuz ve bu sizin i¢in 6nemli.

Bu sey buyiik ya da kiigiik olabilir. Simdi, bunu elde etmek
icin biriyle gériismeniz gerekiyor. Kaynaklar degerli oldugun-
dan, en iyi anlasmayi yapmalisiniz. Paranizin, zamaninizin ya
da sundugunuz herhangi bir kaynagin karsiligini en iyi sekil-
de alabilmek igin biraz “karsilikh 6zveri”"de bulunmalisiniz.

Yani miizakere etmelisiniz.

Kulaga korkutucu geliyor. Toplu is sézlesmeleri veya
savaslari durdurmak icin yapilan baris goriismelerindeki o
siriincemede kalan, gergin muzakereleri hepimiz duyuyoruz.
Sirf boylesine ciddi risklerin bulundugu anlasmalar yapma
diistincesi bile, bircogumuzu 6limiine korkutur.

Neyse ki gercek hayattaki miizakerelerimizin ¢ogu daha
kiiclk boyuttadir ve o kadar hayati 6nem tasimaz ama yine
de 6nemlidir. Bir iki toplanti, hatta bir telefon goriismesi ya da
e-postayla genellikle halledilir. Gayet hizl ilerleyen modern
is dunyasinda, teknolojinin son sirat araglari mizakerelerin
hizini artirir.
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Ancak miizakereler her ne kadar kisa da olsa ve siz her ne
icin muizakere ediyor olursaniz olun, yine de ne yaptiginiz: bil-
melisiniz. Fazla taviz vermeden aradiginiz fayday: elde ettigi-
niz, ihtiyaglarinizi karsilayan bir anlasma yapmak istiyorsunuz.

iste burada Miizakere 101 devreye giriyor. Bu kitap size,
daha kendine glvenli ve etkili bir miizakereci olmaniz igin
gereken temel araglari, becerileri, savunmalari ve sirecleri
sunuyor; bu ister sizin tam zamanli isiniz olsun, ister arada
sirada yapin, ister 10 milyon dolarlik bir s6zlesme icin, ister
cocuklarinizin arabayi kullanmasi konusunda miizakere edin;
bu bilgiler isinize yarayacak.

Hepsinde ayni prensip gecerlidir.

TEMEL FiKIiR(LER)

Miizakere 101 herhangi bir yerde, herhangi bir tarafla, her-
hangi bir tir miizakereyi gergeklestirmeniz icin size yardimci
olacak temel fikirleri, stratejileri, taktikleri, yanitlari ve beceri-
leri kapsar. Kitap boyunca karsilasacaginiz esas prensipler ve
temalar arasinda sunlar yer alir:

« Miizakere her yerdedir. iste, evde, hatta arkadaslarinizla
eglenirken bile muzakere edersiniz. Jet ugaklar, temizlik
hizmetleri ya da aksam yemegi vaktiyle ilgili olarak ¢ocuk-
larinizla mizakere ediyor olabilirsiniz; bunlarin hepsi de
mizakeredir. Sadece boyut ve kapsam agisindan farklila-
sirlar, ancak temel prensipler aynidir.

o Mizakerecilik mesleginiz olabilir, ancak biyuk olasilikla
mesleginizin bir parcasidir; pek az kisinin meslegdi miizake-
reciliktir. Onlarin disinda kalan bizler —yani blyiik cogunluk-
islerimizin halledilmesi icin mizakere etmek zorundayiz.
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Kazan-kazan yontemi uygulanmalidir. Her iki taraf da kaza-
nirsa ve miizakereden bekledikleri hedeflerin, olmazsa
olmazlarin ve isteklerin bazilarini karsilarsa, stire¢ daha hizli
ve daha kolay isler ve genellikle de herkes igin iyi sonug-
lanir. Bir taraf, diger tarafin zarar géormesi ugruna her seyi
kazanmak uzere hareket ederse, bu durum kisa dénemde
sikinti yaratir ve uzun dénemde de iliskiyi zedeler.
Miizakereler “hizli, dostane ve etkili” olmaldir. isletmeniz
veya kurulusunuzdaki, 6zellikle mizakereler ve musteri
iligkileri olmak Uzere ¢ogu iliskiniz bu ifadeyle tanimlan-
malidir. “"HDE” daha ¢ok ise yarar, daha az zaman alir, kalici
sonuglar ve baghlik gelistirir.

Karsi taraf diismaniniz dedildir. Kargi taraf diisman gibi
algilandiginda miizakere ¢ok daha olumsuz, diismanca,
sahsi ve egoyla ilgili bir hal alir. Birine diigman muame-
lesi yaptiginizda onlar da size ayni sekilde davranir ve
kazan-kazan zihniyeti sonsuza dek yitirilmis olur. Kitap
boyunca rakip, hasim veya benzeri s6zcikler yerine, karsi
taraf ifadesini kullandim.

Muzakereler uzun dénemli olmalidir. Neticede bir miiza-
kere (sizin) itibariniz ve (kargi tarafla olan) iliskinizle ilgilidir.
Hi¢ siiphesiz bunu bir giin, muhtemelen de ayni tarafla
tekrarlamaniz gerekecektir.




KiTABIN YAPISI

Miizakere 101, alti ana bashga ya da bélime ayrilir:

1. Miizakerenin temelleri, tanimi ve muzakerenin énemi de
dahil olmak lzere 1. ve 2. bolimlerde anlatiimaktadir.

2. “Mizakerenin can daman” olan hazirlik asamasi 3. bélim-
de tartisilmaktadir. Bu basliktaki konular arastirma, miiza-
kerenin diger tarafini tanima, mekan ve glindem maddele-
ri icin hazirlik yapma ve basindan sonuna dek muizakereyi
gorsellestirmeyi icermekle birlikte bunlarla sinirli degildir.

3. 4. ve 6. bolimler arasi, muzakere tarzlarini, stratejileri,
taktikleri, manevralari, sézel ve sdzel olmayan dili ve hem
onceden hazirlanmis hem de o anda dogaglama gelisen
savunmalari kapsar.

4. Yaygin muzakere tuzaklari ve bunlardan nasil kaginilacagi
7. bolimde anlatiimakta, baskin miizakere taktiklerini kul-
lanma veya bunlara karsi savunma gelistirme de 8. b6lim-
de konu edilmektedir.

5. 9. ve 10. bolimler bir mizakereyi bitirip tamamlamayi
aciklamaktadir. Ayrica bir mukavele hazirlamanin baslca
unsurlarindan da bahsedilmektedir.

6. 11. bolim, her miizakereden bir seyler 6grenmenin ve
bunu hem itibarinizi hem de ister karsi tarafla, ister is arka-
daslariniz ve midiirlerinizle olan uzun donemli iligkilerinizi
gelistirmek icin kullanmanin 6énemini vurgulayarak kitabi
sonlandinr.

Bunu basaran ¢ogumuz su Olimsiz ifadeyi kullaniriz:
Miizakereniz rast gitsin!




BOLUM 1

MUZAKERE SARTLARI

Hicbir zaman miizakere etmek zorunda kalmayacaginizi mi diist-
niyorsunuz? Yasam ilerliyor. is hayatinda miizakere baska birinin
isi oyle degil mi? Siz sadece sorunlari “konusur”sunuz. isten eve
geldiginizde, ailenizle bazi meseleleri halletmeniz gerektiginde
de onlarla sadece konusursunuz degil mi?

Pek sayllmaz. Hizla ilerleyen modern is diinyasinda (veya &zel
yasamda) ne yaparsaniz yapin her giin ihtiya¢ duydugunuz ya da
istediginiz seylerle karsilasirsiniz. Bunlar maddesel seyler olmakla
kalmaz, ayni zamanda karsinizdakinden bazi davranis bigimleri ve
eylemler de beklersiniz. Bunlan karsi tarafla konusur musunuz?
Evet, her sey konusmayla baslar ama sadece bununla kalmaz, bir
anlagsma yapmaya, uzlaslya varmaya calisirsiniz.

Bu anlasma sizin bireysel basarinizla, ¢alisma grubunuzun
basarisiyla ya da butiin olarak kurulusunuzun basarisiyla ilgili
olabilir. Neticede bunu elde etmek istersiniz. Bu da muzakere
gerektirir; 6zellikle de bir anlagsmaya varmak icin her iki tarafin da
bir 6zveride bulunmasi gerekiyorsa.

Temelinde muizakere, istediginiz seyi elde etme -siirecinin-
becerisi ve teknigidir. Bu bélim, mizakerenin ne oldugu (ve
olmadid), giinimdiz is dlinyasi ve kuruluslar baglaminda nereye
oturdugu ve icinde bulundugumuz dénemde miizakereyle ilgili
yeniliklerin neler oldugu (ve olmadigi) hakkinda detayh bilgi
veriyor.
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MUZAKEREYLE NE KASTEDIYORUZ?

Miizakere Nedir, Ne Anlama Gelir, Neden Miizakere Edilir?

Diyelim ki bir video yapim sirketiniz var: Filmografik Prodiiksiyon.
Bu sirket, sehirdeki en iyi “kisa” videolari hazirlyor. isletmelere ve
kar amaci giitmeyen olusumlara mikemmel reklamlar, kisa egitim
ve bilinglendirme videolar, bazen de film yapimcilari i¢in sinema
kalitesinde ¢ekimler yapiyorsunuz.

iki calisaniniz ve zaman zaman size yardimci olan, disaridan
calistiginiz bir dizi is ortaginiz var. Aktorler ve zaman zaman da
disaridan editorler kirallyorsunuz. Ama biri size miizakere becerinizi
sordugunda giliiyorsunuz. “Ben miizakere etmem ki,” diyorsunuz.

Bir daha distinin.

Muzakere ediyorsunuz. Anlasmalar ve islerle ilgili, musteriler-
le mizakere ediyorsunuz. Gorevler ve (cretlerle ilgili, disaridan
calistiginiz kisilerle ve calisanlarinizla miizakere ediyorsunuz.
isyeri sahibinizle miizakere ediyorsunuz. Ekipman kiralayan ve
satanlarla miizakere ediyorsunuz. Sahne aksesuvarlarinin kullani-
mi ve videonun ¢ekilecegi yerler icin miizakere ediyorsunuz. Yol-
lar kapamalari ve trafigi kesmeleri icin emniyet mudrlikleriyle
mizakere ediyorsunuz. Stidyodaki ¢cekim zamanlarini ayarlamak
icin miizakere ediyorsunuz.

Muhtemelen miizakere icin filmi ¢ekerken harcadiginizdan
dahac¢ok vakit harciyorsunuz.

Bu ylizden de miizakere becerisine ihtiyaciniz var.

Simdi de kendi yapim isiniz oldugunu degil, biyik bir firmada
idari uzman oldugunuzu varsayalim. Patronunuz ve bolim arka-
daslariniz, misteriferle ve tedarikgilerle “disaridaki” miizakerele-
rin cogunu gergeklestiriyor, sizin isiniz de onlara destek olmak.

Mizakere becerisine ihtiyaciniz olmadigini mi diistiniiyorsu-
nuz? Ama kesinlikle var. insanlarin zamanlari icin miizakere etme-
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Muzakereyle Ne Kastediyoruz?

niz gerekiyor. Toplanti odalari igin miizakere etmeniz gerekiyor.
Konferans odasinda bulunan beyaz tahtadaki toplanti notlarinin
silinmemesi icin gece calisan temizlik gorevlisiyle muzakere
etmeniz gerekiyor. Kendi tatil zamanlariniz, hatta belki de maasi-
niz ve diger ucretler icin miizakere etmeniz gerekiyor.

Yani miizakere etmeli ve bunu iyi becermelisiniz. Sadece isini-
zin gereklilikleri icin degil, ayni zamanda olan bitenle ilgili kont-
rolii elden kagirmamak icin de bunu yapmaniz gerekir. isinizin
biyuk kismi miizakeredir. Bunu surekli yaparsiniz.

Peki ya isten ¢ikip eve geldiginizde ne olur? Miizakereleriniz
burada son mu bulur? Pek sayilmaz. Cocuklarinizin édevlerini
yapmalari ve aksam yemeginde evde olmalar i¢in miizakere
etmeniz gerekir. Esinizle bulagsiklari kimin yikayacagindan, sonraki
aile tatilini nerede gecireceginize dair daha buyuk kararlara kadar
her seyi miizakere etmeniz gerekir.

Bunlar sadece glindelik is, ev ve aile yasaminizdaki miizakerelere
birkag 6rnektir. Blyik bir sey satin almak, enddstriyel firininizi tamir
ettirmek veya cep telefonunuz icin en iyi aylik 6deme planini bul-
mak; gerekli miizakereleri distindiiglinuizde aralik oldukga genisler.

Hepimiz, her giin miizakere ederiz. illa sabahtan aksama dek
olmasi gerekmez, ancak giin icinde pek ¢ok kez bunu yapariz.

Miizakere, giniimiiz diinyasinin kaginilmaz bir parcasidir.

MUZAKERENIN TANIMI

Onemli bir konuya ~bu durumda miizakere- her zaman terimi ta-
nimlayarak ve onun ne oldugu, ne olmadigi hakkinda bazi bilgiler
sunarak baslamayi severim. Bu ylizden burada muzakere kelime-
sinin, benimki de dahil olmak lzere bazi popdiler tanimlarini bula-

bilirsiniz. Her biri hakkinda bazi yorumlarda da bulundum:
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Miizakere 101
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Miizakere, bir anlasmaya varma amaciyla yapilan tartismadir
(Oxford Sozliikleri). Bu, bulabildigim en basit ve dogrudan
tanimdir. Sonug: bir “anlagma”. Sure¢: bir “tartisma”. Tanim,
temelleri kapsiyor ve baslangig igin iyi bir nokta; ancak tartis-
maya ya da anlasmaya dair bize pek bir sey sdylemiyor.
Miizakere, faydali bir sonuca ulasmak amaciyla, iki ya da daha
¢ok kisi veya taraf arasinda gerceklesen diyalogdur (Vikipedi).
Burada tartisma ve anlasmanin “rengi” biraz daha belli oluyor.
Tartisma, iki ya da daha ¢ok taraf arasinda gergeklesir; anlasma
da “faydali bir sonug¢”tur. Tabii bu da “Kimin i¢in faydal?” soru-
sunu dogurur. O konuya daha sonra geri donecegim, ancak
simdilik kisa keserek her iki taraf icin de genellikle faydali
(kazan-kazan) oldugunu séylemek isterim.

Miizakere, kendi hedefleri, ihtiyaglar ve bakis agilari olan iki veya
daha ¢ok taraf arasindaki karsilikl 6zveride bulunma siirecidir (is
$6zI(igu). Bu daha da iyi. “Karsilikli 6zveri” ifadesini seviyorum.
Bir konugma sirasinda yaptigimiz sey, bazi seyleri elde etmek
icin bazi konularda 6zveride bulunmak ve bunu umarim ki her
iki taraf icin de tatmin edici bir anlasmaya varana dek sirekli
tekrarlamaktir. Taraflarin ve onlarin ¢ikarlarinin detayl tanimi-
ni da sevdim: “kendi hedefleri, ihtiyaglar ve bakis agilari olan”.
Cok dogru.

istediginiz ya da ihtiya¢ duydugunuz dnemli bir seyi elde
etmek ya da bir hedefe ulasmak icin siklikla sizinkiyle celisen
¢ikarlan bulunan farkh taraflarla karsilikli 6zveride bulunulan
bir tartismadir (benim tanimim). Benim biraz daha zahmetli
olan tanimim, daha ¢ok bilgi icerir: “karsilikli 6zveride bulu-
nulan bir tartisma” ve “gelisen ¢ikarlari bulunan farkl taraflar”.
Ayrica “6nemli bir seyi elde etmek” ifadesini de ekledim;
bunun gerekli bir ifade oldugunu disiniyorum ¢iinkii 6Gnem-
li olmayan bir sey icin (“bir bardak suda firtina koparmak”)
miizakere ederek enerji harcamaya pek degmez. Ancak yine



Miizakereyle Ne Kastediyoruz?

de insanlar buna gayet meyilli goriintyorlar! Zamaninizi har-
camayin, sadece dnemli seyler icin muzakere yapin. Sonug,
istediginiz ya da ihtiya¢ duydugunuz bir seyi elde etmek ya da
bir hedefe ulasmak olmalidir. Sirf miizakere etmis olmak igin
miizakere etmeyin, bu da sik yapilan bir hatadir. Sadece sik sik
degil, ayni zamanda akillica miizakerelerde bulunun!
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MADALYONUN OTEKIi YUZOU
Miizakere Ne Degildir?

Bir seyin ne oldugunu anlamanin en iyi yolu siklikla onun ne olma-
digini anlamaktan gecer. Bu ¢ercevede, miizakerenin ne “olmadi-
gina” dair birkag seyi siralamak i¢in biraz zaman ayirmaya deger.

Mizakere s6zcuguni duydugumuzda gegmis olaylara dayali
olarak kafamizda olumsuz bazi goriintiler olusabilir. Ezeli rakipler
arasindaki diismanca, ¢irkin ve hatta siddetli miizakereler hakkin-
daki kotiicll hikayeler ve elestirilerle dolu televizyon haberlerini
hatirliyor olabiliriz. Bir grevi sonlandirmak ya da bertaraf etmek
icin yonetimle karsi karsiya gelen bir sendikayla ilgili bir hikaye
duymus olabilirsiniz; bir baska hikdye, rehin alinanlarin birakilma-
siyla ilgili bir miizakereden bahsediyor olabilir. Ne olursa olsun
boyle hikayeler duyunca bir sey i¢cin miizakereye girmeyi pek de
istemeyiz. Aslinda cogumuz muhtemelen boyle bir seyden mim-
kiin oldugunca uzak durmayi dileriz.

Ancak tim mizakereler dismanca olmadigi gibi, hepsi sen-
dikalar, rehineler veya diger miicadeleci gruplar arasinda da
gerceklesmez. Cogu miizakere, bunlardan ¢ok daha iliman gecger.

Bunu akilda tutarak iyi planlanmis, iyi uygulanmis bir miizake-
renin asagidakilerden biri olmadigini gorebiliriz:

o Bir ylizlesme degildir: Evet, iki tarafin farkl gorusleri, istekleri
veya ihtiyaclari olabilir. Ancak bu faktorlerin tartigilmasi sakin,
medeni ve gereklere dayali gerceklesmeli, “Ben kazanirnm, sen
kaybedersin” seklinde bir ylzlesme seklinde olmamalidir.

o Bir miinakasa dedildir: Ayni fikir burada da gegerlidir. Her ikiniz
de miizakereden bir sey kazanmaya ¢alisiyorsunuz.

« Biranlasmazlik degildir: Ancak yine de bir miizakere, bir anlas-
mazlidi ¢ozmede rol oynayabilir.
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Madalyonun Oteki Yiizii

« Bir agiz dalasi degildir: Tekrar etmek gerekirse, barisgil yak-
lasim galip gelecektir. Miizakere iki tarafi ayirmaktan ziyade,
onlar bir araya getirir.

o (Cogudurumda)birkazan-kaybet meselesi degildir: Kazan-kay-
bet zihniyeti belki bugilin daha ¢ok avantaj saglayabilir; ancak
karsi tarafi yabancilastiracaginiz i¢in uzun vadede kayiplara
sebep olacaktir.

lyi bir mizakere, iyi hazirlanmis ve iyi uygulanmis miizakere
becerileri, stratejileri ve taktikleriyle 5nemli bir sey Gizerinde anlas-
maya varmak adina yapilan bariscil, ¢c6ziim odakl bir girisimdir.

Miizakereden Korkmayin!

Miizakerenin zithiklar1 barindiran dogasindan é6tiirii pek ¢ok insan
ondan kaginir. Boylesi bir korku olmasi dogaldir. Ancak topluluk
6niinde konusma korkusunun iistesinden gelinebilecegi gibi, mi-
zakere korkusunun da tistesinden gelme ve hatta bu korkuyu basa-
rili1 olmak i¢in kullanma yollar1 mevcuttur!

Bagarih konusmacilar, size korkuyu yenmenin en iyi yolunun
hazirlanmak oldugunu séyleyeceklerdir. Neyle karg: karsiya oldu-
gunuzu bilin, beklenmedik geylere hazirlikli olun ve bilginiz saye-
sinde kendinize olan giiveninizi artirin. Bu, konugsmaalar i¢in her
zaman ige yarar ve aym prensipler miizakereciler i¢in de gecerlidir:
Hazirlikh olun. Yeterince hazirlik yaparsamiz kimse (is diinyasin-
daki rakibiniz, ¢alisganinmiz ya da geng ¢ocugunuz) sizi alt edemez.

John F. Kennedy’nin 1961 yilindaki baglangi¢ gérevine baglama
toreninde séyledigi gibi: “Asla korkuyla miizakere etmeyelim. Ama
miizakere etmekten de asla korkmayalim.”
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iS DUNYASINDA HIZLI iSLEYEN
MUZAKERELER

Her Zamankinden Daha Hizh

Miizakere her yerde; is diinyasinda kim olursaniz olun, yukarida
da belirtildigi gibi isten eve geldiginizde son bulmaz. Bu kitabin
birincil amaci, is diinyasinda daha etkili bir miizakereci olmaniza
katkida bulunmak olsa da mizakerelerin is disinda da surekli ger-
ceklestigini ve ayni beceriler ve stratejilerin uygulandigini akilda
tutmakta her zaman fayda vardir.

Miizakere, yasamin temel bir pargasi, hizla ilerleyen modern
is diinyasinin gercekligidir. Bazilari bir proje hazirlarken miizake-
renin zamandan caldigini dustinebilir, ancak aslinda muzakere
de proje haziriginin bir pargasidir. Giniimiz ticari diinyasindaki
projelerin ¢ogu icin, mizakere siirecin son derece 6nemli bir par-
casidir. Neden mi? Hadi 6grenelim.

HIZ iHTiYACI

Tum bu miizakerelerin her zamankinden daha hizl yapilmasi ge-
rekir. Son dénemde is diinyasi, teknoloji ve Uriinler g6z kamas-
tincl bir hizda hareket etmektedir; rakibiniz de dyle. Onlara ayak
uyduramazsaniz geride kalirsiniz. Daha 6nce bahsettigim video
yapim sirketi 6zelinde diistinirsek, anlasma sartlarini miizakere
etmek ve prodiiksiyonu gergeklestirmek icin oldukga kisith bir za-
maniniz olacaktir. Tim zamaninizi miizakereye harcayamazsiniz.
Muizakereleri ¢abucak halletmelisiniz ki yeni Grtini hazirlamaya
gecebilesiniz. Neticede misterinizin teslim sireleri oldukga kisit-
hidir. Miizakereler clkmaza girerse musterileriniz basgkalarini araya-
cak, rakipleriniz de aninda onlari kapacaktir!
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is Diinyasinda Hizli isleyen Miizakereler

Bu sebeple miizakereler olduk¢a hizli; her zamankinden hizh
gerceklesmelidir. Yoneticiler ve calisanlar siirekli akilli telefon-
lariyla bir seyler yaptiklarindan mizakereler genellikle tuhaf
zamanlara sikistirilir. Son dénemlerde, miizakeredeki kisilerin y{iz
ylize gorismeleri icin neredeyse hi¢ vakitleri yoktur. Yani goris-
melerin hepsi degilse bile bir kismi muhtemelen e-posta, telefon,
anlik mesajlasma araglari ve hatta mesajla gerceklesecektir.

Her miizakerenin amaci, siz ve kurulusunuz gecikme olmak-
sizin isinize devam edebilesiniz diye mimkin oldugunca hizli
bir sekilde istediginiz ya da ihtiyaciniz olan seyi elde etmenizdir.
Ancak bu siratli donemde bile size zarar verebilecek olan itirazla-
ra, gbzden kacirilabilecek noktalara dikkat etmeli, firsati tamamen
kagirmamaya calismalisiniz. Yavas olmanin bedeli agirdir; koti
mizakere etmenin bedeli ise daha da agir olabilir.

Kullandiginiz taktikler, ideal olarak kazan-kazan anlagmasi sag-
lamak (izere, hiz kazanmis geleneksel miizakere tekniklerinin bir
karisimidir. Ancak mizakere sonuglandiginda ve sartlarda anla-
sildiginda bile isiniz bitmez. Suratli bir sekilde hareket ederken
bile, istediginiz seyi elde ederken karsi tarafla uzun sireli iliskinizi
korumaniz 6nemlidir. Neden mi? Clinki gelecekte de ayni kisiler-
le birlikte calismak isteyebilirsiniz.

Neden Artik Her $ey Bu Kadar Hizl1?

Giiniimiizde is diinyasinin siiratinin arttigina stiphe yoktur. Bu sa-
dece mesajlar, anlik mesajlagma ya da diger iletisim araglarinin bir
sonucu degildir.

Is diinyasindaki hiz degisimi, is ve ticaret diinyasindaki yapisal
degisimlerin bir yansimasidir. Yirmi, otuz yil énce bir iiriiniin pro-
totipinin piyasaya sunulmasi uzunca bir siire -muhtemelen yillar-
alirken, bugiin firmalar ¢ok daha hizli bir gekilde tiriinleri piyasaya
sunmaktadirlar. Is diinyas), internete bagl ve bilgiye 151k hizinda
erisim saglayan ve dolayisiyla hizla degisen miisteri tabanina ayak
uydurmak zorundadur.
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Miizakere 101

Yirminci ytizyihn sonlarinda gelisen bilgisayar ve baglant: tek-
nolojileri beklenmedik sonuglar dogurmustur ve bitmek bilmeyen
bir yenilik ve yeni bilgi dalgasim tetiklemigtir. Bu da bir qig etkisi
yaratir. Hizli, daha da hizli olmay: gerektirir ve ¢cok gegmeden her-
kes, daha rekabet baglamadan en ufak avantajin bile pegine duger.
“Yabir seyler yayinlarsin ya da silinip gidersin” akademik diinyada
uzunca siiredir bilinen, niikteli bir ifadedir ve ticari endiistriye de
gayet uymaktadir. Firmalar, daha stiratli bir sekilde rekabet yara-
tacak iiriinler sunmak zorundadir. Endiistrideki yerlerini korumak
icin daha hizli hareket etmeli, daha hizli hareket etmek i¢cin de daha
hizli miizakere etmelidirler. Bu, her yerde béyledir.

Peki, bir ig sahibi olarak bu sizin i¢in ne anlama gelir? Siz de
daha hizl ilerlemelisiniz. Daha siiratli miizakere etmelisiniz; bunu
da hizly, dostane ve etkili bir sekilde yapmalisiniz.

“Hazli, dostane ve etkili” bir sekilde miizakere etmezseniz bu ancak
isinizi yavaglatacaktir.
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MUZAKERE VE YENI TEKNOLOJi
Her $ey Daha Hizh

Yeni teknoloji ve baglanti araglarinin gelisi, eskisinden daha hizli
ve daha etkili bir sekilde iletisim kurmamiza olanak tanidi. Miiza-
kere etmek veya genel anlamda is yapmak igin son teknoloji arag-
lar1 kullanmiyorsaniz gemberin digsinda kalmaniz olasidir. Teknolo-
ji, miizakere taktiklerini baska sekillerde de etkiler; 6rnegin:

1.

Hizli ve ger¢cek zamanli arastirmaya imkan tanir. Teknoloji,
gercek bilgilere aninda ulasmamizi saglar. Rakip Grunleri ve
fiyatlarini, satis kanallarini, Griin performansini, Giriin deger-
lendirmelerini, yasal ya da mevzuat gerekliliklerini, pazar
arastirmalarini ve bir muzakereyle ilgili daha pek ¢ok faktoru
bir ¢irpida arastirabiliriz. Bu arastirma ara¢ gereglerini 6nceden
veya muzakere giinii de kullanabilirsiniz. Bilgilere sahip olun
ve yaninizda olmayanlara da nereden ulasabileceginizi bilin.
Hazirlikl olmak daha kolay ve eskisinden ¢ok daha 6nemli
olmakla kalmaz, ayni zamanda sizden beklenen seydir.

Daha kisa 6grenme egrileri gerektirir. Bilgilerin edinilmesinin
yani sira, teknolojik aletler miizakere katilimcilarinin hizla
uzman kisiler olmalarina imkan tanir. Miizakerenizin en ince
detaylari konusunda hizla son bilgileri edinmek icin teknolojiyi
kullanmanin yani sira, karsi taraftaki miizakerecilerin de aynisi-
ni yaptiklarini bilmelisiniz.

Yeni araglari kullanmayi 6grenmeyi gerektirir. Yiiz ylize miiza-
kerede bulunursaniz, glinimiz teknolojilerinin genellikle pek
¢ok muzakere odasina veya calisma alanina iyice entegre
oldugunu goreceksiniz. Ayrica uzaktan miizakerede bulunu-
yorsaniz da bunlar, gorsel veya belge paylagmak icin mikem-
mel araglardir. Bu araglari nasil kullanacaginizi 6grenin; aksi
takdirde karsi tarafin size karsi bir Gstinligu olacaktir.
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Miizakere 101

Facebook’tan Bile Faydalanabilirsiniz

Ne kadar tuhaf goriinse de dogru kullamildiginda Facebook veya
LinkedIn gibi sosyal medya siteleri bile size miizakerede yardima
olabilir. Ornegin kars: taraf hakkinda daha ¢ok bilgi edinebilirsiniz.
Su kayagina biiyiik ilgi duymasi gibi birkag 6zel bilgi kesfetmek bile
havay: yumusatmak ve dostane bir iligki gelistirmeniz i¢in olanak
taniyabilir.

Profesyonel bilgilere hikim olmak elbette ki her zaman bir ar-
tidir. Birinin profesyonel ge¢misini bilmek, onun neleri bilip nele-
ri bilmedigini ve miizakereye neler katacagin1 6l¢menize yardima
olabilir.

Ayrica ister tiriinii satan bir site (6rnegin Amazon) ister sadece
bir arama motoru aragtirmasi (6rn. “[X iriini kullamia yorumla-
r1]”) aracaligiyla bir iriin veya hizmet hakkindaki kullania agikla-
malarini internette aragtirabilirsiniz. Sadece kullamcalarin ne di-
sundiiklerini 6grenmekle kalmaz, muhtemelen profesyonel veya
basin yorumlarina da rastlarsiniz.

Insanlar -ve iriinler ve hizmetler- hakkinda kolayca ve hizlica
neler 6grenebileceginize sagiracaksinz.
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KENDI BASINIZASINIZ!
Kendin Yap Diinyasi

Son donemde calisma ortamlarinin en baskin 6zelliklerinden biri
de -bliyik 6l¢lide teknoloji ve verimlilik iyilestirmeleri sebebiyle—
artik, mizakere isini halletmek (izere eskisinden daha fazla kendi
basiniza olmanizdir.

Otuz yil 6nce orta ya da buyuk 6lcekli herhangi bir sirkette
¢alisan ¢odui kisi, is dinyasinin galkantili sularinda yolunu bulmak
icin yardim aliyordu. Destek personeli mevcuttu. Sekreterler,
idari asistanlar, satis gelistirme calisanlari, kontrat ¢alisanlar ve
hatta profesyonel miizakereciler bile arastirma yapmamiza veya
is anlagsmalan gelistirmemize yardima olmak igin ya ofiste ¢alisi-
yorlardi ya da ¢ok yakinimizdalardi. Biz ne yapilmasi gerektigini,
neyin arastirilmasi gerektigini, neyin yazilmasi gerektigini ve
toplantinin nerede olacagini belirliyorduk, ayak islerini bagkasi
yapiyordu.

Simdiyse tabii ki her sey degisti. PC'ler, aglar, e-posta, cep
telefonlar, aninda mesajlasma araglari ve sesli mesaj kutular bizi
kendi sekreterlerimiz haline getirdi. internet sebebiyle kendi aras-
tirmacilarimiz ve toplanti diizenleyicilerimiz olduk. Sirketlerdeki
destek personeli biyuk oranda azaldi. Sonug olarak bu destek
gorevleri bizim omuzlarimiza yiklendi. Hala mevcut olsa da sirket
ici hiyerarsiler, elektronik iletisim sayesinde kolayca asildi.

Peki bunlar ne anlama geliyor? Pek ¢ok sartta kendi miizakere-
ciniz oldugunuz anlamina geliyor.

MUZAKERE HER YERDE

Sadece kendi muzakeremizi kendimiz etmekle kalmiyoruz, ayni
zamanda miizakere de ¢ogumuz icin bir yasam bicimi halini aldi.
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Miizakere 101

Mevcut projelerimizigin miizakere ediyoruz. Yeni isler, yeni proje-
ler, maas zamlar, esnek ¢alisma programlari ve seyahat diizenle-
meleri icin miizakere ediyoruz. is yerindeki calisanlar ve b&lim-
lerle, ofis digindaki bireyler ve kuruluslarla miizakere ediyoruz. Bir
calisanla, bolim sefi veya sirket disindan biriyle herhangi bir tir
mizakereye girmediginiz bir giin nadiren olur.

Yaptigimiz bu mutabakatlarin cogu, daha 6nce nadiren miiza-
kerede bulundugumuz ya da hi¢ miizakerede bulunmadigimiz
kisilerle olur. Muzakere, bir zamanlar ailelerde ve 6zel yasamla-
rimizda daha baskin olan hiyerarsik diizenin yerine geg¢mistir.
Ginldmiiz dinyasinda ¢ocuklarimizla miizakere etmeliyiz. Okul-
larimizla miizakere etmeliyiz. Ailenin diger tyeleri de dahil olmak
Gzere mali yasamimizda bulunan cesitli oyuncularla mizakere
etmeliyiz.

Elbette ki hem muzakere edecek daha ¢ok mesele mevcuttur,
hem de bu miuzakerelerin hepsi daha hizli gergeklesmektedir.
Geng ¢ocuklariniz (bu her ne kadar dyle goériinmese de) cep tele-
fonlari i¢in sizinle miizakere edecek. Almak istedikleri arabayi size
gondermeden birkag¢ dakika dnce size bir link gonderecekler ve
konusmaya baslamadan 6nce linke bakmamis olursaniz da Tanri
yardimciniz olsun. Onlari kimin ve ne zaman alacagi konusunda
muzakere edersiniz.

Gok mesgul oldugunuzdan ev hizmetlerinden —temizlik, bahce
bakimi vs.- faydalaniyorsunuz. iste bagka bir miizakere konusu.
Anneniz bugiin mii yoksa yarin mi ziyarete geliyor? iste baska bir
mizakere konusu. Hava durumunu kontrol etseniz iyi olur. Mim-
kiinse hazirlikh olun ve hemen karsilik verin.

Muizakere edilecek daha ¢ok mesele olmasiyla ve her seyin
daha hizl ilerlemesiyle de is bitmiyor, ayni zamanda her sey
daha hizli degisiyor. Yeni bilgiler daha hizl bir sekilde ulasiyor ve
bunlan 6grenmek artik daha kolay. Nakliyat gecikiyor mu? Teslim
tarihini yeniden muizakere edin, insanlarin zamani ve uygunluk
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Kendi Basinizasiniz!

durumlarini yeniden mizakere edin. Fiyat mi degisti? Bunu da
halletmeniz gerek. Cocugunuz size mesaj atarak bir arkadasinin
evine davet edildigini mi sdyledi? Bunun i¢in de (muhtemelen
mesajla) miizakere edin.

S6zin kisasi: Siz de ¢ogu insan gibiyseniz, zamaninizin cogunu
birileriyle gesitli anlasmalar yaparak gegciriyorsunuz demektir. Her
seyin baglantida oldugu bir diinyadayiz. Bu baglantilar elektronik
oldugundan gergek zamanh olarak isliyorlar. Bu diinyayla basa
¢ikabilmek icin sizin de ger¢cek zamanli olarak miizakere etmeniz,
bunu da etkili bir sekilde yapmaniz gereklidir.
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MUZAKERE VE SATIS ARASINDAKI FARK
Evet, ikisi Farkh Seyler

Miizakere fikri sizin icin yeni bir sey. Bir miihendis, teknik bir uz-
man olarak ise alinmistiniz. Kendinizi bir satis¢i gibi gormediginiz-
den teknik yeterlilige kavusmak icin yillarca egitim aldiniz. Ancak
simdi, hevesli bir misteriye Grlinlintzl satmak icin mizakereye
davet edildiniz. Kendi kendinize “Ben bu noktaya nasil geldim?
Ozellikle satis¢i olmamak icin bir kariyer sectim. Ben satista iyi de-
gilim, 0 zaman neden buradayim?” diye disinursiiniz.

Mesele su ki —-ve muhtemelen de bunun olacagini biliyordu-
nuz- bir sey satmiyorsunuz. Mizakere ediyorsunuz. Peki, ne farki
var?

Basitce sOylemek gerekirse satis, birini sizin Grinlnizi ya da
fikrinizi satin almaya ikna etmek, miizakere ise anlasmanin detay-
larini halletmektir.

Bazi durumlarda bir safhadan digerine acik bir gegis oldugunu
goreceksiniz, ancak ¢cogu durumda bu olmaz. Ekipteki miihendis
olarak, bazi teknik detaylari saglayarak satisin son asamalarina
dahil olabilirsiniz, ancak miizakerenin detaylarina yardimci olmak
icin cagriimaniz daha olasidir.

lyi bir miizakere, satis gerceklestikten sonra yapilir; tekrar satis
safhasina donmez. Ancak siiphe gotiirmez bir sekilde bildiginiz
tizere, isler gercek diinyada boyle gitmez. Cogu durumda karsi
taraf kararsiz bir sekilde gelir ya da en azindan pazarlik taktigi
olarak dyleymis gibi davranir.

Sirket yoneticileri satista hicbir zaman yer almayacaginizi
sOylediyse, muhtemelen yalan séylemislerdir. Ancak anlasmanin
mizakere kismina odaklanirsaniz —ve miizakereyle satis arasinda-
ki farki ayirt ederseniz- bir ekip oyuncusu olarak hem daha etkili
olursunuz hem de bu rolden sizde memnun olursunuz.
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Muzakere ve Satig Arasindaki Fark

MUZAKERE PROFESYONELLERi VE
PROFESYONEL MUZAKERECILER

Profesyonel bir miizakereci, miizakerede uzmanlagmis kisidir; isinin
yuzde 80'i veya 90', bir sirketin ya da musterinin adina miizakere-
lere hazirlanmak ve bunu gerceklestirmektir. isinin ehli bir uzman-
dir ve miizakere stratejileri ve taktiklerinde deneyimlidir. Genellik-
leigin, Grinlin ya da hizmetin kendisindense, miizakere siirecinde
daha egitimli ve deneyimli olan bir “kiralik danisman”dir.

Bir miizakere profesyoneli ise, bir sirkette tam zamanl ¢alisan,
Grlin pazarlama, Urlin gelistirme, Urliin destedi, muhasebe veya
bunun gibi bir gérev yapan biridir. Bu insanlar resmi bir miiza-
kereye cagrilabilirler ve tabii ki giin icinde, Uriin fiyati kararindan
yeni kat planinda kendi kabinlerinin boyutuna dek her konuda
daha kiiciik miizakereler de yaparlar. Bunlar miizakere ederler,
ancak miizakere becerileri ve deneyimleri, ana gorev ve islevleri-
ne sadece bir ek niteligindedir.

Sonraki birkag boliim, miizakere sartlarini ve gliniimiiz miiza-
kere baglamini akilda tutarak miizakerenin temellerine genel bir
bakis sunuyor; bunu miizakerenin baglami veya hizina bakmaksi-
zin sizi daha iyi bir mizakereci kilmak icin tasarlanmig stratejiler,
taktikler ve “gosteri guni” teknikleri takip ediyor. Bazi seyler
degisti, bazi seyler ayni kald. ilerideki béliimler bunlarin her iki-
sini de ele aliyor.
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BOLUM 2

MUZAKERENIN TEMELLERI

Fark etmemis olabilirsiniz ancak tiim hayatiniz boyunca miiza-
kere oyununu oynuyordunuz. Hem bir cocuk hem de bir ergen
olarak bunu yaptiniz. Serbest zamanlar, 6dev vakitleri ve aksam
yemedi saati konusunda ebeveynlerinizle miizakere ettiniz. Okul-
dayken 6gle yemeklerinizi degistokus ederken, sokakta beysbol
oynarken kimin topu atacag, kimin sopayla vuracagi konusunda
arkadaslarinizla miizakere ettiniz. Yetigkin olarak da buna devam
ettiniz. Son glinlerde de bir araba, cep telefonu veya bir tatil pake-
ti satin almak icin “perakendecilerle”, Craigslist veya eBay'de bir
sey satmak veya buralardan bir sey almak icin “diger tuketicilerle”
miizakere edersiniz. Isyerinde de “diger sirketlerle” miizakereler
yurutursaniz.

Tim bunlar araciigiyla da, farkinda olarak veya olmayarak
temel miizakere becerileri ve deneyimleri edindiniz. Kim oldu-
gunuz ya da nereden geldiginiz fark etmez; mizakere oyununu
oynadiniz. Bu iste, sandiginizdan daha iyi olabilirsiniz.

Beysbol kartlari veya bebek evindeki mobilyalar igin pazarlk-
lar yaptiginiz giinler ¢coktan gerilerde kalmis olsa da, miizakere
pratigi ve vaadi muhtemelen sizinle kalmistir. Blyik ihtimalle de
bugiinki yasantinizda eskisinden ¢ok daha énemlidir. Bu bolim,
gliniimiiz mizakere oyununun nasil oynandidina iliskin birkag
temel bilgiyle, icinizde var olan miizakere becerilerini canlandir-
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mak i¢in hazirlandi. Amag, halihazrda yapmakta oldugunuz seyi
bir yapiya oturtmaktir. Devam eden béliimler, mizakere beceri-
lerinizi tam anlamiyla gelistirmek icin bu yapiy1 temel almaniza
yardimci olacaktir.
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Takastan Toplanti Masasina

Miizakere nerede, nasil, ne zaman ve neden uygar toplumun bir
parcasi haline geldi? Aslinda takas, yani mal veya hizmetlerin para
ya da baska bir araci deger unsuru olmaksizin dogrudan degisto-
kusu olarak basladi.

insanlik tarihindeki ilk takasin ne zaman gerceklestigi bilinme-
se de takasin, satin alma ve satmadan ¢ok daha uzun siiredir sah-
nede oldugunu biliyoruz. istirak etmeyi secen herkesi iceren bir
alis-ve-veris sistemi olarak gelisti. insanlar, ister birkag ¢canak ¢om-
lek karsihginda bir parca kuzu eti almak isterse de elde boyanmig
bir migfer karsihginda miicevher edinmek icin olsun, ihtiyaglarini
karsilamanin yolunu bulmuglardir.

Takas, bir deger unsuru ya da alisveriste dengeleyen unsur
olarak para kullanmadan mal veya hizmetlerin degistokusudur.
Degistokus yapilan obje veya hizmetlerin degeri, midahil iki tara-
fa baghdir ve miizakere de bu iki tarafin bu degeri belirlemesidir.
Tarihin baslangicindaki o miizakereler de simdikiler gibi oldukca
hizl bir sekilde ya da birkag giin icinde gerceklesmis olabilir;
muzakere suresi, iki miizakereci taraf arasindaki farkhhk derecesi-
ne, anlagsmanin boyutu ve 6nemine, taraflarin en iyi aligverisi yap-
mak icin istekli olup olmadiklarina (ki bu da anlagmanin 6nemiyle
dogrudan iliskilidir) baghydi.

Takas, yasamin gerekliliklerini edinmenin bir yoluydu, ancak
bunun da étesinde, iletisim bariyerlerini ylkmayéntemiydi. insan-
lar ilk kez tanistiklarinda takas, kimin glivenilir ve samimi oldu-
gunu belirleme yontemiydi; ancak bir alim satim yapmak igin
her iki taraf da istekli olduklarini belirtince aralarinda bir diyalog
gelisirdi. (Bu durum, giliniimizde de gecerlidir; 6zellikle de etkile-
simlerimizin ¢cogu siber dlemde gerceklesiyorken.)
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Takas yavas yavas ilkel bir mali diizenlemeye donistd; inekler,
koyunlar ve diger besi hayvanlari bir para birimi olarak kullanili-
yordu. Bitkiler, mahsuller ve diger tarim Griinleri de para birimi
olarak kullanildi, bunlarin yerini degerli metaller, taslar ve sonun-
da da kagit banknotlar ald.

Para Sahneye Ciktiginda

Kigiik beneklerle stsli kalin ve parlak bir kabugu olan deniz sal-
yangozlarinin kabuklar1 MO 1200'de Cin’de ilk para olarak kullanil-
di. Oldukga yaygin olarak kullaniliyordu ve Afrika gibi uzak yerler-
de bile popiiler hale geldiler; 6yle ki buradaki bazi toplumlar onlar
hala kullanmaktadir. Deniz salyangozu kabuklar1 tarihte en ¢ok
kullanilan para birimidir. Gergek zamanl dévizlerin kullanildig:
bu modern ¢agda, kag tane deniz salyangozu kabugunun bir dolara
denk geldigi hakkinda hala bir fikrimiz yok. Ancak finans haberle-
rine hizlica bir gz atarsak giinimuz ekonomisinin bariz bir gekil-
de paraya dayandigim ve paranin agik ara en énemli aligveris araci
oldugunu goéririiz. Ginimiiz parasinin biiytik kismi elektronik
olmasina —yani somut (banknot ve madeni para) olmanin diginda
bankada veya bagka bir elektronik hesapta bulunmasina- ragmen
yine de ayn1 amaca hizmet etmekte, yani degistokusu saglamakta-

dir.

TAKASTAN MUZAKEREYE

insanlar takas yaptiklarinda cogunlukla degistokus ettikleri obje-
lerin degerlerini biliyorlardi. Ornegin lic sepet misir genellikle bir
tavuk ediyordu. iki taraf da bu degistokus icin birbirlerini ikna et-
mek zorundaydi; ancak bir fiyat belirlemeye kafayi yormak zorun-
da degillerdi. Peki ya kitligin oldugu ve pek fazla misir bulunma-
digi zamanlar ne olacakti? O zaman (i¢ sepet misiri olan bir ¢iftgi
onlari iki, hatta (i tavuk karsiiginda takas edebilirdi. Bir seyin de-
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gistokus degeri icin pazarlik yapmak bir nevi miizakeredir. Bir para
sistemine gectiginizde ise yarar; belirli bir para ya da baska bir do-
viz degeri karsiliginda bir seyin degeri icin miizakere edersiniz.

Kulaga her ne kadar ilkel gelse de, biiylk ihtimalle buna
bizzat sahit olmussunuzdur. insanlarin pazarlik yapma bigimleri
kiltirden kdltire farkhhk gosterse de bir bahce satisinda ya da
bitpazarinda hi¢ sliphesiz pazarliklarin yapildigini gérmussu-
nizddr. Satici size bir fiyat verir, siz de saticiya bir fiyat verirsiniz,
sonunda da ya her iki tarafin memnun oldugu orta bir rakamda
anlasirsiniz ya da satin almadan oradan uzaklasirsiniz. Siklhkla
satici kendi fiyatini indirir, siz de kendi fiyatinizi yiikseltirsiniz;
ta ki her iki tarafin da daha fazla degistiremeyecedgi bir rakama
erisene dek.

Bir miizayedede de farkh tiirde bir pazarlik gorilebilir; burada
bir salon dolusu insan satilik parcalan gorir, almak istedikleri icin
tekliflerde bulunur. Biri bir parcaya bir teklif verir. Bagka biri daha
yiksek bir fiyat teklif eder. Bir bagkasi ondan da yiiksek bir fiyat
sOyler. Acik artirma, tek bir kisi tim diger ilgilenen taraflann tek-
liflerini geride birakincaya dek bdylece siirer. Bugiin milyonlarca
insan, eBay’de veya diger internet miizayede sitelerinde, kiiglk-
ken sahip olduklan oyuncaklardan imzali sporcu esyalarina dek
her sey icin arastirma yapar, bildiri girer, takas yapar, fiyat teklifi
sunar ve bunlar satin alir. Keske koyun takas eden atalarimiz bizi
simdi gorebilselerdil

Pazarlik, Fiyatla ilgilidir

Sadece takas yapiyor olsaydik, muzakerenin dogasini tartismak
icin koca bir kitaba ihtiyacimiz olmazdi. Ug sepet misirin bir ya da
iki tavuk etmesi, uygulanan miizakere tekniginden ziyade o anda-
ki egemen “piyasa”yla daha ¢ok ilgiliydi. Peki, daha susli bir keli-
meyi ve mizakere konusu lizerine, elinizdeki gibi bir stiri kitabi
hak eden o eski glizel takasa ne oldu?
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Takas veya pazarlikla miizakere arasindaki fark karmasiklik ve
slirecten ibarettir. Pazarlikla mizakere benzer gibi gériinse de bu
ikisi arasinda bir fark vardir.

GlinimUzde takasa denk gelen ancak siklikla para iceren
pazarlik, ihtiyag ve istekleri tek bir odak noktasina yoneltmeyi
kapsar. Mahalledeki bahge satisina daha adiminizi bile atmadan,
elle yazilmis etiket fiyatlarinin kati olmadiklarini gayet iyi bilirsiniz.
Hedefiniz miimkiin olan en disiik tcreti vermekken, komsunu-
zun amaci iki yonlidir: miimkiin oldugunca ¢ok esyadan kurtul-
mak ve bunlar i¢cin miimkiin olan en yiiksek lcreti toplamak.

Mesele pazarlik oldugunda her sey fiyatla ilgilidir. Her iki taraf
da kendileri icin en iyi satigi yapmak ister. Bu durumda para odak
noktasidir ve fiyat savaslari da boylece baslar: “Ne kadar?” “Bir
dolar.” “Elli sent veririm.” “Seksen sent.” “Altmis sent.” “Yetmis
sent.” “Yetmis beg sent.” “Anlastik.”

Bir hedefe konsantre olundugunda, tartismada onemli olabi-
lecek tim diger unsurlarn gézden kagirmak kolaylasir. Bahge satisi
orneginde fiyat, Grliniin faydasinin éniine geger. Satin alan kisi
sOyle diisinmeyi asla birakmaz “Bir dakika 6nce bunun sadece
elli sent ettigini disiindiiysem, simdi neden daha ¢ok ettigini
distindyorum ki?” Anlasilan fiyat her iki taraf icin de esit olarak
bolinmisse de, bir taraf niyet ettiginden daha ¢ok harcamis,
diger taraf da sattigi mal icin umdugundan daha az para kazan-
mis olur. Peki, bu pazarliktan kim kazangh ¢ikmistir? Bir anlamda
her iki taraf da: Satin alan yine de saticinin belirledigi fiyattan
daha az 6demis, satici da satin alan kisinin ilk teklifinden daha
fazlasini kazanmistir.

Bazi insanlar “siki pazarlik¢” olarak bilinir; yani onlari, teklifleri-
nin mantikl olmadigina inandirmanin hig yolu yok gibidir. Onlarla
pazarlik yapamazsiniz; en iyisini bildiklerine ya da baska birinin o
Uriine tam fiyatini 6deyecegine ikna olmuslardir. Bu sebeple de
bliyiik magaza anlayisi dogar; buralarda sadece indirim oldugun-
da daha duistik fiyatlar bulabilirsiniz.
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Miizakere, Anlagmanin “Biitiiniidiir”

Ote yandan miizakere, anlasmaya varmak veya iki taraf arasindaki
sorunlan ¢ézmekle ilgilidir. Her zaman fiyatla ilgili olmaz, hatta fi-
yatin dahil oldugu durumlarda bile miizakere genellikle bununla
sinirh degildir. Miizakere, bir uzlasinin tim unsurlarini igerir. Tesli-
mat, zamanlama, ekstralar, gelecekteki bir anlagma icin miizakere
hakki, iliski gelistirme; bunlarin hepsi de isin icindedir. Ustelik bazi
durumlarda mali bir islem bile gerceklesmez.
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MUZAKERE OYUNU

Stratejiler ve Taktikler

Muzakere, 1. bolimde tanimladigimiz lizere, istediginizya da ihti-
ya¢ duydugunuz bir seyi elde etmekle ilgilidir. iki ya da daha fazla
tarafin alig-ve-veris goriismesi araciligiyla bir hedefe ulasmasiyla
ilgilidir. Mlzakere rahatlikla (istenen bir sonucu olan ve bir dizi
strateji ve taktigin uygulandidi) bir “oyun” ve (o sonuca erismek
icin art arda uygulanan) “hamleler” olarak goriilebilir.

Bir miizakerenin baslangici, ortasi ve sonu vardir; stratejiler ve
istenen sonug 6nceden distinllmustir. Taraflar oyun gind, karsi
tarafin hamleleri olustuk¢a bunlara uyum saglamak igin izlenen
yolda diizeltmeler, diizenlemeler ve baska degisiklikler yapabilir
ve yapar. Pazarligin aksine, miizakerede sonu¢ genellikle ¢ok
boyutludur; dolayisiyla ona ulasmak icin kullanilan stratejiler ve
taktikler de 6yledir.

Bir muzakerede, tipki satran¢ oyunundaki gibi nihai amaca
erisebileceginiz pek ¢ok olasi ara pozisyon mevcuttur. Basariniz,
bu pozisyonlari kazanmada ve —her seyi kontrol edemeyeceginiz
icin— karsi tarafin hamlelerine yanit vermede nasil oldugunuza
baglidir. Ancak ¢ok boyutlu hedefler ve miizakere noktalarn oldu-
gundan bir is miuizakeresi pek ¢ok agidan bir satran¢ oyunundan
daha karmasik ve kapsamlidir. Ayrica pek ¢ok mizakere, ok daha
fazla bireylerarasi etkilesim ve insani boyuta sahiptir.

Satran¢ Oynamiyor musunuz? Korkacak Bir $ey Yok!
Mizakereye bir oyun, bir satrang oyunu gibi yaklagirsamz iyi eder-
siniz. Ancak satrancn aksine ve onun étesine gecen miizakere,
genellikle sonucu belirleyen hesaplamalar: ne kadar iyi yaptigimiz-
la degil, karg: tarafla ne kadar iyi iletisim kurdugunuz ve igbirligi
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yaptiginizla ilgilidir. Kendi ihtiyaglarimizi karsilarken kars1 tarafi
da ne kadar tatmin ettiginizle ilgilidir. Satrancin aksine, karg: ta-
raf1 kendi tarafimza ¢cekmek, onunla etkili ve dostane bir gekilde
¢alismak siklikla miimkiindiir ve arzu edilen de her zaman budur.
Bu sebeple, satran¢ oyununun kati ve soguk hesaplamalarindan ¢e-
kinenler, sizin i¢in umut var! Bir muzakerede iyi insan iligkilerine
sahip olanlar, neredeyse her zaman hesapg satran¢ oyuncusuna
galip gelecektir!

KONUMSAL MUZAKERE VE KAZAN-KAZAN
MUZAKERESI

Bu kitapta pek ok miizakere formu tartisilacak olsa da en yay-
gin iki tanesi konumsal miizakere ve kazan-kazan mizakeresidir.
Ozellikle de giiniimiiziin hizl ve oldukca birbirine bagh diinyasin-
da bu iki tir miizakereden, daha faydali bir yaklagim oldugu icin
kazan-kazan miizakeresini benimsemelisiniz.

Konumsal Miizakere

Konumsal mizakere, her iki taraf bir konum aldiginda ve karsi ta-
rafa teslim olmak ya da pek teslim olmak istemediginde gercek-
lesir. Her iki tarafin da bu yolu, isle alakali sebeplerden benimse-
digini umaniz; ancak durum her zaman béyle degildir. isle alakali
sebepler, butce veya harcama kisitlamalari, tasanm kisitlamalari,
karsilanmasi gereken 6zel musteri istekleri ve benzeri seyler olabi-
lir.”Ayak direyen”tarafin bunu yapmak icin isle alakali bir gerekgesi
oldugunu g6z 6niinde bulundurun.

Fakat genellikle —hatta siklikla— bir taraf sahsi sebeplerden
oturl zorlayic bir konum alir ve bunu korumaya calisir. Bu sebep-
ler ego, “ne olursa olsun kazanma” istegi ya da “kazan-kaybet”
zihniyeti, aliskanlk olabilir; hatta bazen sirf gecen sefer belirli
bir konumu basariyla koruduklan icin bile bunu yapabilirler.
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Konumsal miizakerede, kisisel sebeplerden 6tiiri bir konum alma
isteginden her zaman kaginmalisiniz. Kendinize her zaman sunu
sorun: “Bunu yapmak icin isle ilgili bir gerekcem var mi?”

Ayni zamanda kars! taraftaki zarar verici konumsal miizakere
egilimlerini de fark etmeyi 6grenmelisiniz. Bu egilimleri onlar
daha toplantiya gelmeden 6nce biliyor olabilirsiniz veya miiza-
kerenin basinda 6grenebilirsiniz. Bu tarzin benimsendigini anla-
diginiz anda hizli disiinmeniz gereklidir. “Atese atesle karsilik
verme"yi ya da belki de daha verimli olarak, karsi tarafi etkileyip
her iki tarafin da kazan-kazan metodunu benimsemeleri halinde
her ikinizin de ¢ok daha fazla seyi daha kisa siirede elde edebile-
ceginizi soyleyebilirsiniz.

$imdi Kazanmak Daha Sonra Kaybetmek Anlamina
Gelebilir

Kararh bir gekilde “kazanan her geyi alir” zihniyetindeki konumsal
stratejiyle kisa vadede birka¢ miizakere kazanabilirsiniz. Ancak bu
daha ¢ok zaman ve enerji gerektirdiginden, uzun vadede kaybetme
olasihigimiz yiiksektir. Ayrica rakipleriniz de kazanmak i¢cin miiza-
kere etmeye mecbur kalacagindan kazan-kazan ihtimalini elden
kagirabilirsiniz.

Konumsal muzakerelerde her iki taraf da kendi ihtiyaglarina o
kadar ¢ok odaklanir ki, karsi tarafinkileri gérmede basarisiz olur.
Genellikle bir gli¢ savagl hikiim surer ve taraflar hedeflerini ve
niyetlerini gercek anlamda pek tartisamazlar. Sonug olarak, her-
kesin destekleyebilecedi anlasmalar iretmeye calisarak saatler
harcanir. Ayrica negatif ve miicadeleci tavirlar uzun dénemli iligki
ihtimalini tehlikeye atarak miizakereyi daha da zorlastirabilir.

Kisacasi “sert adam” olmayin. Bu ancak isleri zorlastirir ve
glinimuzin rekabetgi ortaminda, karsi taraf bu tavir yiziinden
cekip gidebilir.
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Kazan-Kazan Miizakeresi

Nihayetinde kazan-kaybet zihniyetinde olan konumsal miizakere
yerine, kazan-kazan stratejisini benimseyebilirsiniz ve hatta bunu
benimsemelisiniz. Kazan-kazan, her iki tarafin da ihtiyaglari ya da
ihtiyaclarinin blytk kismi belirlendigi ve karsilandidi icin tatmin
olmasi anlamina gelir. Her iki taraf da istedikleri ve ihtiya¢ duy-
duklan seyleri elde ettiklerinde anlagsmalar cok daha kolay yapilir,
daha kisa stirer ve bu durum taraflarin uzun vadedeki iliskilerini
korur ve hatta gelistirir; bu da hem isle ilgili hem de sahsi durum-
larda 6nemlidir.

Kazan-kazan miizakerelerinde basarili olmak, karsi tarafin
ihtiyaclarini anlama ve sezmede basarili olmak demektir; ayni
zamanda ortak bir sonuca ulasabilmek adina ihtiyag ve istekleri-
niz konusunda biraz daha esnek olmak anlamina gelir. Oyunu adil
bir sekilde oynamak da -ihtiyaclariniz ve karsi tarafin ihtiyaclarina
verdiginiz tepkiler konusunda diirist ve agik davranmak- 6nem-
lidir.

Kazan-kazan miizakeresinin basanli olma sebebi, herkesin
strece olumlu bir tavirla yaklasmasi, oyunun nasil oynandigini
iyice anlamasi ve eldeki duruma profesyonel bir sekilde yaklagma-
sidir. Bu yaklagim gliven dogurur ve gilivenin oldugu yerde daha
¢ok ve daha iyi sonuglar hizlica alinir.

Gogu durumda basarili bir miizakereye, kazan-kazan zihniyeti
benimsenerek baslanir. Nihayetinde kazan-kazan miizakeresi
neredeyse her zaman tatmin edici bir is yapma yontemidir. Kita-
bin kalan kisminin kazan-kazan mizakeresi etrafina kurulmus
olmasi suirpriz degildir.
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Tavizler: Kazan-Kazan Miizakeresi i¢cin Onemli Bir
Arag

Marketinizdeki pastane bélimiine gittiniz. Dortli sandvig ekmek-
lerinden almak istiyorsunuz ama sadece sekizli paketlerden var. Ne
yapabilirsiniz? Saticidan paketteki dért taneyi ¢ikarmasin, fiyati
da buna gore ayarlamasini isteyebilirsiniz. Bu durumlarda siirekli
aligveris yaptigimiz bir girketten size bir taviz verilmesini istiyor-
sunuz. Kargiliginda da oradan aligveris yapmaya devam etmeyi ve
sirketin hizmetleri hakkinda olumlu yorumda bulunmay: taahhiit
ediyorsunuz.

Taviz nedir? Taviz, genellikle bagka insanlara taninmayan bir
ayricaligr karsi tarafa yapmaktir. Ornegin bir is toplantisinda bir
yonetici, prodiiksiyon masraflarindan yiizde on kesinti talep eder.
Diger yénetici bunu kabul eder, ancak o da kendisine taviz veril-
mesini ister: O da birka¢ tane daha ¢aligan kiralayabilecek ya da
ige alabilecektir. Giiniimiiziin hizli miizakere ortaminda tavizler
zaman agisindan da verilebilir. Ornegin karg taraf belirli onay ko-
sullarindan feragat ederse, miizakereyi daha hizli sonlandirmak
adina daha ytksek bir ticret 6demeyi ya da isi daha geg teslim alma-
y1 kabul edebilirsiniz.
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OYNAMAK iSTEMEDIKLERINDE
Sebebi Bulun

Park yerinizi asfalt kaplatmak, binanizin gatisini tamir ettirmek ya
da GriinGinuze yerlestirmek icin 5000 6zel yapim entegre devre te-
darik etmek istiyorsunuz. En iyi tedarikginizle iletisime geciyorsu-
nuz, ancak aramaniza hemen geri dénmiyor. Birkag giin bekliyor-
sunuz. Aramaniza déniis yapmiyor. ihtiyacinizi ve teklifinizi gayet
acik bir sekilde belirttiginizi distinliyorsunuz, ayrica bu tedarikgi-
lerle oldukga iyi bir iligkiniz oldugunu disiniyorsunuz. O zaman
sorun nedir?

ilk adim bunun sebebini bulmaktir. Neden sizinle hala goris-
mediklerini agik bir sekilde sormak icin ya arayin ya da gerekliyse
mesaj birakin. Bunun basit bir agiklamasi olabilir. Belki karsi tara-
fin heniiz sizinle ¢aligmaya ve hatta mizakerede bulunmaya vakti
yoktur, ancak daha ileriki bir zamanda caligmaya isteklidir.

Sebep hala belirsizse, “ne” veya “nasil” sorularinin yanitlarini
bulun. Mizakere teklifinizi daha ¢ekici kilmak i¢in ne sunabilir-
siniz? Muzakere teklifinizi daha hizli ve kolay hale getirmek icin
ne sunabilirsiniz? Onu daha ¢ekici kilmak icin bagka isler de teklif
edebilir misiniz? Karsi tarafin baska projelerde de calismasina ola-
nak tanimak adina teslim tarihleri ya da proje uygulamada daha
esnek olabilir misiniz? Bunlara agiksaniz daha iyi bir anlasmaya
varmaniz yuksek ihtimaldir. Bunlari yapamiyorsaniz, konumsal
muzakerenin sivri oklarini kars tarafa yoneltebilirsiniz; en az onun
kadar kotu bir baska secenek de tamamen gérmezden gelinmeye
devam etmektir.

Ozetle, daha miizakerenin en basinda birka¢ taviz vermek ya
da bu 6neride bulunmak size zarar vermez. Neticede karsi tarafin
gorismeye yanasmasinive bunu olumlu bir ruh haliyle yapmasini
istiyorsunuz.
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INSANLARI SORUNDAN AYRISTIRMAK

Sirketinizin ¢evreye uyumuyla ilgili, devlet diizenleme kurumuyla
gergin gegebilecek bir miizakereye baslamak tizere oldugunuzu
varsayallm. Sinireriniz tepenizde. Miizakere ortaginiz simdiden
karsi taraf hakkinda, “Bir dakikayi bile hak etmeyen bir grup ¢evre-
ci” gibi yorumlarda bulunmaya bagladi bile. Bu ekiple daha 6nce
tanistiniz ve diger seylerin yani sira viicut dillerine de bakacak
olursaniz, onlann da sizin icin pek iyi seyler hissetmedigini anli-
yorsunuz.

Peki, bu mizakerenin iyi bir baglangi¢ yapma ihtimali var mi?
Eldeki verilere ve meselelere sadik kalmaniz mimkiin olacak mi?
Eldeki géreve odaklanabilecek misiniz? Uzun sireli bir iliski gelis-
tirerek hizlica bir kazan-kazan ¢6zimu Uretmekte basanl olma
ihtimaliniz var mi?

insanlan sorundan ayiramazsaniz ve her birini kendi alaninda
degerlendirmezseniz muhtemelen hayir.

Etkili muzakere uygulamasina nifuz eden temel prensipler-
den biri, insanlar -bir miizakerenin dogasinda bulunan (¢linki
mizakereler insanlar arasinda gergeklesir!) bireysel hisleri, algilan
ve Onyargilari- tartislan gergek meselelerden ayristirmaktir.

Sahsi meselelerle basa ¢ikma ve bunlarin sizi kazan-kazan
amach sorun ¢6zme ¢abalarinizdan uzaklastirmasini 6nlemek igin
birkag¢ teknik mevcuttur:

1. (Olumsuz) algilarinizi kontrol altinda tutun. Cevre koruma
kurumu miuzakerecilerinin gercek bir sirket yonetmedikleri
kesin. Ama gercek diinyanin nasil oldugunu bilmediklerini
sanmayin. Olumsuz algilariniz dogru ¢ikarsa —sirketinizin ihti-
yaclarna duyarsiz davranirlarsa- ne yaptiginiz ve cevre kanun-
larinin bunlar nasil zorlastirdigi hakkinda gerceklere dayali,
objektif bir fikir sunmak icin miizakereye kisa bir siire ara verin.
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2. Onlann da muhtemelen sizinle ayni seyi istediklerini fark edin.
Nihayetinde onlar da bir ¢6zim istiyorlar ve bunun ¢abuk
olmasini tercih ediyorlar. Meseleye ¢ok fazla zaman ve enerii
harcamak ve muhtemelen sizin sahsi sorunlarinizla mecbur
olduklarindan daha fazla ugragmak istemiyorlar! Bir anlagma-
ya varip iyi bir iliski kurarak oradan ayrilmak istiyorlar.

3. Empati yapin. Kargi tarafin mizakerecileri de ¢ok fazla sorun yasa-
madan kendi amaglarina ulasmayi basarmaya calisan insanlar.
Onlarin da tipki sizin gibi bakmalar gereken bir aileleri ve yapa-
cak bagka isleri var. Bu isin tamamlanmasini istiyorlar. Buna saygi
duyup onlara yardimci olursaniz onlar da aynisini yapacaktir.

4. Molalar verin. Basketbol koglari islerin fazla duygusal ve sahsi
bir hal almaya basladigini hissettiklerinde oyuncularin kafasini
oyundan uzaklastirmak icin mola alirlar. Siz de bunu yapabi-
lirsiniz, hatta yapmalisiniz. Bir gerginlik ya da sahsi bir catisma
hissederseniz ortamin fazla kizigmasina izin vermeyin. Herkes
sakinlesebilsin diye bir mola verin. Daha da iyisi, bu molada
en son tatiliniz ya da sehirde yeni agilan spor merkez gibi
ortak ilgi alanlarinizdan bahsedin. Konu ne olursa olsun, amag
dostane bir iliski gelistirmek ve her ikinizin de “insan” oldugu
gergegini pekistirmektir.

5. Etkili iletisim kurun. Aktif sekilde dinleyin, sira size geldiginde
konugun. Sert veya tehditkar ifadeler kullanmayin, karsi taraf
kullanirsa buna herhangi bir yanit veya tepki vermeyin. is
konusunda onlari zorlasaniz da sahsi agidan zorlamaktan kagi-
nin. Asla kimseyle kiicimseyici bir tavirla konusmayin, onlar
yaparsa da sadece gérmezden gelin.

Mesele aslinda sudur: Her zaman olumlu dusinin ve insan-
larla calisirken bardagin dolu tarafindan bakin. Bunu basarirsaniz,
sorunla daha etkili bas edebilmek adina sahsi catismalar bir kena-
ra birakir ve ekibinizi —hatta her iki ekibi de- rahatlatirsiniz.
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Tekrar Ediyorum: Miizakere Her Yerde

Basitge ifade etmek gerekirse herkes muizakere eder. Ebeveynler
ogretmenlerle, kocalar esleriyle, erkek kardesler kiz kardegleriyle,
savunma avukatlan savclarla muzakere eder ve bu béyle siiriip gi-
der. Cocuklar bile bir tiir miizakerede bulunur. Yetigkinlerin, daha
sofistike ve incelikli bir tavirla olsa da “Bana bunu verirsen, ben de
sana sunu veririm” oyununu oynamaya devam etmeleri eglenceli-
dir.

Ozel hayatinizdaki miizakereleri pek 6nemsemeseniz de, her-
hangi bir is sahibiyseniz ya da profesyonel bir ortamdaysamz
muhtemelen ¢ok¢a miizakerede bulunuyorsunuzdur. Anlagmalar
yapilir, biitgeler hazirlanir ve miizakere yoluyla para harcanir ya da
kazanilir. Kopriiler inga edilir, yollar onarlir, ¢ok kath binalar di-
kilir, toplu tagima araglarinin rotalar degistirilir ve sokaklara isim
verilir; ve tiim bunlarin bagindan sonuna dek bir grup uzman, fikir
ve stratejilerini uygun onaylayia miudiire, onay komitesine veya
yonetim kuruluna sunarak bu projelerin detaylar1 hakkinda miiza-
kerede bulunur. Isletmeniz i¢in multi-milyon dolarlik bir anlasma
ya da katilmak istediginiz bir fuarin 150 dolar degerindeki giris bi-
leti i¢in rekabet ediyor olabilirsiniz. Her ikisi de miizakeredir ve her
ikisi de hemen hemen aym becerileri gerektirir.

Ozetle, miizakere istediginizi elde etmektir. Kazan-kazan mi-
zakeresi, amaglarimzin ve karg tarafin amaglarinin anlagilmasi
araalifiyla istediginizi elde etmek ve herkesin, minimum zaman
harcayip maksimum tatmin saglayarak barig¢il bir ¢6ziim bulmasi-
dir. Hizla hareket eden modern diinyada vakit nakittir. Neyse ki he-
men erigebilecegimiz gercek zamanlh bilgiler sayesinde, eskisinden
daha cabuk ve kusursuz bi¢gimde kazan-kazan sonucuna ulagiriz.
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BOLUM 3

BASLANGIC: HAZIRLIK, HAZIRLIK
VE DAHA COK HAZIRLIK

Topluluk 6niinde konusanlar, basarinin sirrinin hazirlik oldugunu
soylemektedirler. Sunu tavsiye ederler:"Konusmanizin her dakika-
sticin bir saat hazirlik yapin” Neden mi? Sadece elinizdeki mater-
yali tanimakla kalmaz, gliveninizi de gelistirirsiniz. Tim o basibos
enerji ve gerginligi 6zglivene aktarirsaniz siz kazangh gikarsiniz.
Ayni zamanda konusmanizi yaparken konuya hakim oldugunuz
icin seyirciden “daha Gstiin” gériinursuniiz.

Bu, ise yariyor. Ayrica bu mantra, rahatlikla miizakere diinyasi-
na da uygulanabilir. Hazirlik yaparsaniz konunuza hakim olursu-
nuz. Dahasi, konuya hakim gorinirsiniiz ve bu da karsi tarafin
saygisini ve isbirligini kazanmak icin 6nemlidir.

Bunu ne kadar vurgulasak azdir: hazirlik, hazirlik, hazirhk. Bu
bolim bir miizakere icin neden, nasil ve ne zaman hazirlanacagi-
nizi anlatmaktadir.
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ZEMIiNi HAZIRLAMAK
Oyuna Hazirhk

Miizakereyi bir oyun olarak tarif ettim. Bu oyunun kurallari vardir,
ancak kurallarin da 6tesinde, hedeflerinize ulasmak ve 6nemli bir
sey yapmak icin gelistirilen stratejiler ve taktikler mevcuttur. Her
oyunda oldugu gibi nihai amag¢ kazanmaktir; en basinda miiza-
kereye girme sebebiniz budur. Ancak ¢cogu oyunun aksine, karsi
tarafin da kazandigini gérmek isteriz: kazan-kazan. Miizakerenin
baglica amaci bu olmasa da énemli bir stratejidir. Karsi tarafin da
kazanmasina izin vermek, istedigimizi almamiza ve herkesin mu-
zakereyi daha hizli sonlandirmasina yardimci olan bir stratejidir.

Ancak kazan-kazan tek strateji degildir ve taktik konusunu
higbir sekilde icermez. Dedikleri gibi, “seytan ayrintilarda gizlidir”.
lyi bir oyuncunun yapmasi gerektigi gibi konuya hakim olmakla
kalmayip oyunun istediginiz sekilde ilerlemesi icin hamlelerinizi
—hatta bazen birka¢ hamle ilerisini- gdziiniizde canlandirabilme-
lisiniz. Her oyunda oldugu gibi, neler oldugunu fark edebilmeniz,
avantaj kazanmak ve bunu koruyabilmeniz i¢in oyunu kapsamli
bir sekilde anlamis olmak en iyi sonucu verir.

Bu hazirlik gerektirir ve sadece dyunun kurallanylailgili degil-
dir. Eldeki sorunu, muizakere konusunu detaylica anlamakla ilgili-
dir. Verileri bilmek, hemen fark edilmeyen “gri alan”lari ve veriler-
deki bilinmezleri anlamak, ekibinizi, karsi tarafi tanimak ve hatta
mizakerenin gergeklesecedi yeri tanimakla ilgilidir. Bu alanlarin
herhangi birinde yeterince hazirlik yapmamak acemi bir durusa
sebep olabilir; bunun sonucunda da rakibinizin sémirebilecegi
zayifliklar yaratabilir.
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KENDIiNiZi VE HEDEFLERINiZi BiLiN

Bir muizakereyle ilgili verileri, rakamlari ve dinamikleri aragtirma-
ya baslamadan 6nce bu miizakereden ne elde etmek istediginizi
kafanizda canlandirmaniz 6nemlidir. Bir kdpri ingaati sdzlesmesi
icin miizakere ediyorsaniz aklinizda belli bir rakam, insaat siiresi,
ekip istihdami ve lizerinden gegilecek diger detaylara dair bir fikir
olabilir. On bes yasindaki ¢ocugunuzla, kendi bulasiklarini yika-
masi konusunda miizakere ediyorsaniz bu sonucu elde etmek is-
tiyorsunuz demektir; ancak bunu kimseyi (izmeden, pozitif, tesvik
edici bir tavirla yapmalisiniz. Bu “zorunluluklar” ve “istekler”i 6l¢lp
bicmek hedef belirlemeye yarar ve bu da miizakere icin bir cerce-
ve sagdlar.

Sonuca Odaklanarak Baslayin

isin 6zi, sonucu “gérmek”tir. Sonlanmig bir anlasmanin nasil ol-
dugunu hayal etmeye calisin, sonra da miizakere edeceginiz tim
veri ve bilgilere varincaya dek bu surecte, ileri geri giderek, karsi-
likli 6zverilerinizi hesaplayarak basa dogru ilerleyin. Elbette ki her
seyi kafanizda canlandirmaniz miimkiin degildir; ancak hayal et-
mek, diistincelerinizi diizenlemenizi ve bogluklar —bilinmeyenler-
ortaya ciktiginda bunlarla bas etmek icin daha hazirlikli olmanizi
saglar.

Muzakereyi hayal ederek diisiincelerinizi diizenlemek hem
arastirmaniza hem de gosteri glintindeki performansiniza bir yon
ve amag katacaktir. Ayrica odaklanmanizi da saglar. Elinizde higbir
sey olmamasindansa bir seyle baslamak her zaman daha iyidir
ve hazirlik sayesinde elinizde ne kadar ¢ok sey olursa, goreviniz
o kadar kolaylasir, stire¢ daha da sorunsuz hallolur ve istediginiz
sonuca, en basta kafanizda canlandirdiginiz nihai hedefe erisme
ihtimali artar.

Bunun aksine, bir miizakereye hazirliksiz, kendinizden emin
olmayan bir tavirla ve ne elde etmeyi umdugunuz konusunda
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Zemini Hazirlamak

kararsiz olarak baslarsaniz karsi taraf —-6zellikle de deneyimli bir
mizakereci- bu firsati miizakereye egemen olmak ve sadece
kendi ihtiyaglarnni karglamak icin kullanacaktir. Buna ek ola-
rak, eldeki veriler veya istediginiz nihai sonu¢ konusunda emin
olmadiginiz igin sizden talep edilebilecek pek ¢ok tavize karsi da
savunmasiz kalirsiniz.

Sonucu Hayal Etme

istediginiz “kafanizdaki son"u belirlemek (izere, kendinize asagi-
daki sorulan sorarak hedefler ve stratejiler belirlemeye baslayabi-
lirsiniz:

o Miizakereden ne elde etmeyi umuyorum?

o Ana hedefim nedir? En iyi sonug ne olur?

« Ikincil hedeflerim neler?

e “Zorunluluklanm” ve “isteklerim” neler?

» Bagarili olmama ne engel olabilir?

» Bana ayak bagi olabilecek olasi engeller nelerdir?

e Bu engelleri nasil asabilirim?

o Miizakereyi hizli ve basarili bir sekilde halletmek igin hangi
hazirliklan yapabilirim?

Elbette ki bu sorular oldukca genel kapsamlidir ve miizakere-
nin ozelliklerine gore uyarlanabilir. Ancak yine de iyi bir baglangig
noktasidir.

Ergenlik cagindaki oglunuzun kendi bulasiklarini yikamasi gibi
en basit mizakereler bile, kismen de olsa bu yaklasimi gerektirir.
Dikkatlice dustiniin. Hedefleriniz ve istediginiz sonuglar neler?
Basarli bir miizakereye ne engel olur? Muhtemel ayak baglan
nelerdir? Bes dakikalik (ya da daha kisal) miizakerelerde bile bu
dislince sureci cok yardimci olabilir.
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Hedeflerinizi Belirlerken Gergek¢i Olun

Gergekgi hedefler belirleyin. Hedefiniz elde etmesi ¢ok zor bir gey-
se, bunu bagaramazsaniz bagarisiz olmusg gibi hissedersiniz; oysaki
gercekte hedefinize ulagsmak imkansizdi. Elde etmesi ¢ok zor bir
hedef kazan-kazan durumunu da engeller. Neden mi? Cinki raki-
biniz kendi konumundan 6édiin vermeksizin, sizin i¢in yeterince iyi
bir sey sunamaz. Hedeflerinizi bagarmaya dogru giden siireci takip
edebilmeniz adina, bunlar1 mimkiin oldugunca kesin bir sekilde
bilmeniz de énemlidir.
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ZORUNLULUKLARINIZI
VE ISTEKLERINIZi BILIiN

En Onemliler

Neredeyse her miizakerede birincil hedef veya hedefler ve ikin-
cil hedefler olacaktir. Birincil ya da ana hedefler, miizakerede elde
etmek veya basarmak istediginiz bagslica unsurlardir; genellikle sa-
yica fazla olan ikincil hedeflerse, ne kadar 6nemli olsalar da ana
hedef kadar 5nemli dedillerdir. Bunlar genellikle miizakere edilen
ana hedefin 6geleridir.

Miizakere konumunuzun ardindaki itici glic ana hedefiniz
olmalidir. Her sabah ise gitmek lzere bir yola ihtiyaciniz oldugun-
dan bir araba almak istiyorsaniz, ana hedefiniz iyi bir arag almak-
tir. ikincil hedefler konfor, dzellikler, gériinim ve fiyatla ilgilidir.
Bu hedefleri gerceklestirme yontemleri marka, tarz, model ve sifir
veya birinci el se¢imi ve finansmani icerir. Bu belirlenmis hedefler-
le, neyin 6ncelikli olduguna karar verebilecek, ¢esitli yontemler ve
olasi engeller agisindan degerlendirecek ve bunlari taviz istemek
ve/veya hedefleri yeniden 6ncelik sirasina yerlestirmek ya da
sekillendirmek icin kullanabileceksiniz.

Ornegin mavi bir araba tercih ediyorsaniz, bu ikincil bir hedef-
tir. Bu hedefiniz cok 6nemli bir sey —bir “zorunluluk”- ya da bir
“istek” olabilir. Diger hedefleri dncelik sirasina koymanin yani sira,
bdyle bir 6ncelik sirasi yapmaniz elde etmek istediginiz hedefin
degerini anlamaniza yardimci olur. Bu, daha az 6nemli bir “istek”-
se potansiyel sonuca daha az deger katar ve bu sebeple de pek
kafaya takilacak bir sey degildir. Genel miizakere stratejinizin bir
parcasi olarak daha az énemli isteklerden vazge¢cmeye hazirliklh
olmalisiniz. Bu bir “zorunluluk”sa veya oldukga gl bir “istek”se,
0 zaman onun i¢in nelerden vazgecebileceginize karar vermeli-
siniz.
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Bu ¢ok acik gibi goriinse d e miizakerenin geneline bakildigin-
da, o kadar da 6nemli olmayan bir sey icin anlasmayr tamamen
bozan miizakereciler gérdiim. Bu kisiler mavi bir araba istiyorlar-
di, ancak az kilometre yapmis ikinci el bir arabayi harika bir fiyata
almaktan vazgegmeye deger miydi? Neticede hayr. Ancak yanhs
bir perspektiften bakildiginda bir miizakere kolaylikla raydan
¢ikabilir ya da daha da kétiisi, aslinda istemediginiz bir anlasma
yapmaniza sebep olabilir.

El Sikigsmadan Once Elinizi “Goriin”

Kafay1 mavi bir arabaya takmig olarak miizakereye baglarsaniz an-
lagmanin getireceklerini géremeyebilirsiniz. Tek bir sonuca takilir-
saniz bu sizi avantajsiz bir duruma sokabilir. Bunun yerine zorun-
luluklariniz ve isteklerinizi agik bir gekilde ifade edin, ancak hi¢cbir
seyin muizakereye dahil olmasim engellemeyin.

MUZAKEREYI GOZUNUZDE CANLANDIRIN

Anlagmanin sonucunu “gdrme’, sonucu akilda tutarak mizakere-
ye baslama fikrine zaten degindim. Simdiyse buna mizakerenin
kendisini de dahil ediyorum. Burada miizakere sirasinda ne olaca-
gini goziinitizde canlandirmaya calisacaksiniz.

Goriismenin nasil ilerleyecegdini hayal ederseniz dogabilecek
sorunlara karsi daha hazirlikli olursunuz ve bunlara daha iyi kar-
siliklar verebilirsiniz. Hayal guclinlizii serbest birakirsaniz neler
olabilecegini ve bunlara nasil karsilik vereceginizi kafanizda can-
landirabilirsiniz. Hazirlik asamasindan bile 6nce beyninizin yaratici
tarafini tetiklemek, size bir siirli koruyucu strateji gelistirerek bek-
lenmeyene hazir olma firsati verir. Ornegin karsi tarafin miizake-
reye uzmanlar getirebileceg@ini diisliniirseniz, siz de buna gére bir
hamle planlayabilirsiniz.
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SINIRLARINIZI VE ZAYIFLIKLARINIZI BIiLiN

Masada yarim bardak su durdugunda bazilarimiz dogal olarak
onu yarnsi dolu, bazilanmiz da yarisi bos olarak goérecektir. Mi-
zakere, bardagin yarisini dolu gérmekten kaynaklanan glvenle
—pozitif, istikrarh, gli¢ll ve iyi hazirlandiginiz icin konunuza hakim
olma becerisi- basariya ulasir. Ancak miizakereye hazirlanmanin
bir kismi da zayif (kér) noktalarinizi ve sinirlamalarinizi bilmektir.

Miizakereyi gozinizde canlandirirken anlasmada sizin igin
gerceklestirmesi veya kabul etmesi zor olabilecek kisimlarin liste-
sini ¢ikarin. Hepimiz seyahatten g glin dnce ugak bileti almaya
ve buna duslk bir tcret 6demeye calismisizdir. Bu kadar kisa bir
stire kalmig olmasi bizi zayif bir miizakere konumuna koyar ancak
bu her seyi kaybettigimiz anlamina gelmez; hala son dakika indi-
rimleri bulunabilir.

lyi miizakereciler zayif noktalarnin farkindadirlar veya bunlan
miizakereden tamamen uzak tutmaya ya da 6nemsizmis gibi
gostermeye calisirlar. Ayrica alternatifleri de arastirirlar: “Atolyem
islerle yogun oldugundan o dikisli logolu tisortleri dnimuzdeki
pazartesi glinli yetistiremiyorum, ama sali gliniine ne dersiniz?
Ya da baskili versiyonlar olur mu?” Elbette ki tedarikginin zayif
noktasi, karsi tarafin istedigi zaman diliminde Grinleri yetistiremi-
yor olmasidir; tedarikginin sundugu alternatifler, anlasmay koru-
maya calisma ¢abalandir. Tedarikcinin —henliz- bir fiyat indirimi
teklif etmedigine dikkat edin.

Sinirlarimiz Nerede?

Tipki bir miizayedede oldugu gibi, bir mizakerenin heyecanina
kendinizi kaptirip o anki baski olmadan kabul etmeyeceginiz bir
seye onay vermek kolaydir. insanin dogasi béyledir ve bunu hepi-
miz tecriibe etmisizdir. Bir araba icin 10.000 dolardan fazla harca-
mamaya kararli bir sekilde miizakereye baslayip tam olarak iste-
diginiz seyi buldugunuz ve bu firsati kagirmak istemediginiz icin
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10.500 dolar harcamis olabilirsiniz. Fazladan 500 dolariniz varsa
blyulk bir mesele yok. Ancak bu durum ciddi bir maddi sikintiya
sebep olmasa da yine de butgenizi agmis olabilirsiniz; Gstelik geri
adim atarak taviz verdiginizi sdylemeye bile gerek yoktur.

Dogru yaklasim, miizakereye baslamadan 6nce sinirlamalar —
minimumlar, maksimumlar- getirmektir. Bunlardan bazilarn, tipki
hedefler gibi “zorunluluklar” ya da kesin sinirlamalardir; bazilar
da mutlak hedefler degildir. “10.000 dolardan fazla harcayamam”
kesin bir sinirdir; 6te yandan “Beyaz ya da glim{s rengi bir araba
gercekten istemiyorum” ise, iyi bir teklif oldugu takdirde onu ala-
caginizi gosterir.

Onceden belirlenmis sinirlamalar, karsi tarafin zayifliklannizi
kesfetmesini onleyebilir. Dikigli logo olan tigortlerin li¢ glinden
kisa strede yapilamayacagini biliyorsaniz ve miizakere sirasinda
bundan bahsetmeye hazirliklysaniz, karsi taraf siparisi bir glinde
teslim edememenizin gercek sebebini hicbir zaman 6grenmeye-
bilir ve diikkaninizin yogun oldugunu dusiinebilir.

Miizakereye baglamadan 6nce sinirlar belirleyin ve ekibinizde-
ki herkesin bunlar bildiginden ve anladigindan emin olun.

Zayifliklariniz1 Gostermeyin!

Karsg: tarafin, sizin sinirlamalarinizi anlamalarina —en azindan he-
men- izin vermeyin. Karg: tarafla en bagindan bu bilgiyi paylagmak
sizi agresif ve uzlagmaz biri gibi gésterebilir. O araba i¢in 10.000
dolardan fazlasimi harcamayacagimza kesinlikle eminseniz, bunu
hemen agiga vurmak istemeyebilirsiniz; ¢inka béyle yaparsamz
10.200 dolara ger¢ekten miikemmel bir arabay: ya da saticinin ya-
pabilecegi indirimleri kagirabilirsiniz. Ancak karg: taraf simirlarini-
za tehlikeli bicimde yaklagtiysa, belirli konularda daha fazla taviz
vermeyi veya ileriye gitmeyi diisiinmediginizi séylemekten ¢ekin-
meyin.
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TAVIZLERi PLANLAMA VE KULLANMA

Biraz Odiin Vermek

Bir miizakerenin hazirlik ve hayal etme siirecinin bir pargasi da kar-
si tarafin isteyebilecedi, sizin de verebileceginiz 6diinler hakkinda
bir fikre sahip olmaktir. Bu 6diinler genellikle “zorunluluklar” degil
“istekler"dir veya asil konu hakkindaki ylizeysel detaylardr.

Muzakereyi hayal ederken esnek olmanizin, miizakerenin belli
bir noktasinda size avantaj saglayabilecegini aklinizda bulundu-
run. Kolayca hedeflerinizin herhangi birinden vazge¢mek ya da
sinirlarinizdan 6diin vermek istemeseniz de, ortak bir anlasmaya
varabilmek adina mizakere hususlarinizi nasil uyarlayabilecegi-
niz konusunda acik fikirli olmalisiniz.

Tavizler, mizakeredeki uyarlamalar olarak kullanilabilir. Tavizler,
her iki tarafin da en iyi kazan-kazan ¢6zlimiine ulagmasina yardimci
olan ufak tefek karsilikh 6zverilerdir; anlasmadaki rétuslardir. Bun-
lari tedarikli kullanilacak ufak tefek ikramiyeler olarak distnebilir-
siniz. Miizakere boyunca taviz isteyebilir ya da karsi tarafa tavizde
bulunabilirsiniz. Her iki taraf da karar kiinan tavizlerden memnun
arastirdiysaniz, hazirlandiysaniz, pratik yaptiysaniz ve alternatifleri
degerlendirdiyseniz- hangi tavizleri rahatca verebileceginizi ve
hangilerini isteyebileceginizi gayet iyi biliyor olmalisiniz.

TAVIZ STRATEJILERiI VE TAKTIKLERI

Tavizleri planlarken ve verirken akilda tutulmasi gereken birkag
stratejik ve taktiksel ilke vardir:

» Siralama 6nemlidir. Eger birden fazla taviz konusunda pazarlik
yapacaksaniz, bunlari en az 6nemli olandan en énemli olana
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Miizakere 101

dogru siralayarak sunun. Bastan kolay olanlari aradan c¢ikar-
mak (1) karsi tarafin bu “klicik” tavizlerle tatmin olmasini, (2)
sizin de zaman ve enerjinizin biyulk kismini daha 6nemliolan-
lara yoneltmenizi saglar.

» Tavizleri sunarken hepsinin lzerinde esit sekilde durun. Vere-
ceginiz her tavize esit derecede direng gdsterin, bdylece karsi
taraf hangisinin sizin i¢in daha degerli oldugunu anlayamaz.

 Verdiginiz her tavizin karsiiginda bir sey isteyin. Ornegin:
“Daha fazla kapora verirseniz size indirim yaparim.”

o Talep ettiginiz tavizlerin sebeplerini aciklarsaniz, karsi taraf
bunlar neden istedidinizi anlayabilir. Ornegin, “Etiket fiyatla-
rinda indirim yaparsaniz, aylik 6demelerimi karsilayabilirim.”
Sirf istemis olmak icin bir sey istemediginizi kanitlarsaniz karsi
tarafin saygisini kazanirsiniz.

Bazi uzmanlar ilk tavizi her zaman sizin vermeniz gerektigine
inanirlar. Bu sekilde inisiyatif kullanarak sizin icin &nemli olanlarin
kontrollini elinizde tutmaya devam edersiniz. Bazi uzmanlar da
ilk tavizi karsi taraf verirse ve bu biyik bir taviz olursa, bunun
size yarar saglayacagini dusiinmektedirler. Nihayetinde kendi
muzakere tarzinizi gelistireceksiniz, ancak simdilik en rahat ettigi-
niz sekilde ilerleyin. Bu tarz taktikler (ve ¢ok daha fazlasi) kitabin
ilerleyen bolimlerinde tartisilacaktir.

Kiiciik Bagarilarin da Bagari Sayi1ldigini Unutmayin

Hazirlanirken, ava giktiginiz her seferinde turnay: géziinden vu-
ramayacaginizi her zaman aklimizda tutun. Bagarili tim muzake-
reciler bunu ve bir siirii kii¢itk kazancin zaman i¢inde biytik bir
kazanca déniigebilecegini bilir. Yani muzakeredeki konumunuz
kaya gibi saglam degilse bile, her seyi olmasa da daha kigiik pek
¢ok bagariyy; listenizdeki zorunluluk ve isteklerin ¢ogunu elde ede-
bilirsiniz. Oyun béyle ilerler. Tam istediginiz arabay: “hedef” raka-
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minizin 500 dolar tizerine almak, pek ¢ok kisi i¢in hi¢ de fena bir
aligveris degildir.

Bunu en iyi sekilde Martin Luhter King Jr. ifade etmigtir: “Ola-
ganiistii seyler bagaramiyorsam da, kiigiik geyleri olaganiistii bir
sekilde yapabilirim.”
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KARSITARAFI TANIYIN

Karsinizdakiler Kim? Neye ihtiyaclari Var? Nasil Calisiyorlar?

Topluluk 6niinde konugsmada deneyimli kisiler, hazirlik strecinin
en 6nemli 6gelerinden birinin seyirciyi tanimak ve anlamak oldu-
gu gergeginin altini gizecektir.

Neden mi? Aslinda yanit basit. Seyirciyi tanirsaniz ne aradik-
larini, konugmanizdan ne almak istediklerini ve ne gibi sorular
sorabileceklerini daha iyi bilebilirsiniz. Bir grup gevreciye egitim
firsatlari hakkinda bir konugsma yapiyorsaniz, sunmayi planladigi-
niz cevrecilik dersleriyle daha ¢ok sey 6grenmek istemeyecekler
mi? Tabii ki isteyecekler.

Kargi taraf da tipki sizin gibi miizakereye kendi hedef, zorunlu-
luk ve istek listesiyle katilacaktir. Onu tanirsaniz bu zorunluluk ve
isteklere daha hazirlikli olursunuz. Daha az sirprizle karsilasirsiniz
ya da belki de hig karsilasmazsiniz.

Baslamadan once karsi tarafi tanimanizin nemini ne kadar
vurgulasam azdir.

KARSI TARAFI HEM PROFESYONEL HEM DE
KiSiSEL OLARAK TANIYIN

Karsi tarafi tanirken (genellikle) isin iki boyutu vardir. Oncelikle
onlar bir kurulus olarak tanimaya c¢alismali, ne is yaptiklarini, ne
sunduklarini, gligli ve zayif yanlarini, onlari basarili ya da basarisiz
kilan seyleri dgrenmelisiniz. ikinci olarak da karsi taraftaki kisileri,
kim olduklarini, o kurulusta ne rol Gstlendiklerini, ne tiir bir miiza-
kere tarzini benimsediklerini anlamalisiniz.

Kurulusu Aragtirma

Kurulusu pek cok sekilde arastirabilirsiniz:
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Kargi Tarafi Taniyin

o Online arastirma. Kurulusun web sitesini hizlica gdzden gegi-
rirseniz, Grlinleri, bu Grinleri —fiyat, kalite, servis agisindan-
nasil konumlandirdiklan ve misterileriyle nasil is yaptiklari
hakkinda iyi bir fikir edinirsiniz.

e Musterilerle konusun. Yani misterilere sahipseniz ya da sizin
gibi isletmelerde tanidiklariniz varsa daha fazla bilgi edinmek-
ten ve arastirmaktan cekinmeyin. Ornegin bir biife sahibiy-
seniz ve bir yiyecek tedarikgisiyle mizakere ediyorsaniz, bu
tedarikciyle calisan benzer bir biife sahibine goriislerini sorun.

» Kapilarni ¢alin; mecazen veya gercekten. Miizakere dncesinde
karsi tarafin nasil galistigini gérmek Uzere bizzat isletmeyi
ziyaret edin. Bir yol kaplama projesi icin miizakere ediyorsaniz,
halihaarda devam eden calismalardan birine ugrayin. Nasil
calistiklanini, ne yaptiklanini gériin. Etrafta yetkili biri varsa
sorular sorun.

Bu metotlar elle tutulur miizakere noktalar saglayabilir ya
da sadece kiminle miizakere ettiginiz hakkinda daha iyi bir fikir
sunabilir.

Kigileri Arastirma

Temel miizakere stratejiniz, rakibinizin strateji ve tarzina uygun ol-
malidir. Rakibinizi daha 6nce sahsen gordiyseniz, onun oynama
tarzini inceleyin ve neden bu miizakereye vakit harcadigini miim-
kiin oldugunca detaylica 6grenin. Karsi tarafin 6rnegin egitimini,
basarnlarini, calismalarini ve is ge¢misini inceleyerek eylemlerini
daha iyi tahmin edebilir ve onlarla basa ¢ikmaya daha hazirlikl
olabilirsiniz.

Karsi tarafin hedeflerinin detaylarini 5nceden 6grenmeye cali-
sin; boylece kendi avantajinizi hesaplayip gerekirse oyun planinizi
buna gore degistirin. Gorlismenin ilk birka¢ dakikasinda ortak
olan ve olmayan amaclariniz tartisabilirsiniz.
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Kargi tarafin ge¢misine dair miimkiin oldugunca ¢ok sey 6gre-
nin. Bu kisinin unvani nedir? Kurulustaki rolii? Deneyimi? Ne tur
mizakerelerde bulunuyor? Miizakere tarzi nedir?

Son sirat bilgiye ulasilan bu ¢agda, insanlan eskisinden ¢ok
daha hizli bir sekilde tanimak mimkiindiir. Google, Facebook,
LinkedIn’e ek olarak kendi aginizdaki gesitli yontemler sayesinde
karsi taraf hakkinda bilgilere erisirsiniz. Sadece internette soyle bir
gezinerek ve sosyal aglara baglanarak bir kurulusun ya da bireyin
karakteri hakkinda ¢ok sey 6grenebilirsiniz.

Goziiniiz Her Zaman Rakiplerinizde Olsun

Ginumiiz ig dinyasinda -ve 6zellikle de giinimiiz miizakere diin-
yasinda- rakiplerinizin neler yaptigini bilmenin, herhangi bir
miizakereye hazirlanmanin ¢ok 6énemli bir parcas: oldugunu séy-
lemeye neredeyse gerek bile yoktur. Basitce sdylemek gerekirse:
Rakipleriniz ne yapiyor? Nerelerde taviz veriyorlar ve nerelerde
geri adim atmiyorlar?

Guniimuz bilgi ¢caginda, miizakere noktalarini ve tavizleri ol-
dukga hizli ve kolay bir gekilde online olarak aragtirmak miimkiin-
diir. Ancak eski usul metotlar1 da uygulayip rakibinizi birebir tani-
mak isteyebilirsiniz. Bir restoran sahibiyseniz, arada sirada rakip
restoranda yemek yiyin; zaten muhtemelen kendi yemeklerinizi
yemekten bikmigsinizdir!

Rakiplerinizin —fiyat, hizmet ve manevi agidan- neler sunduk-
larini 6grenin ve bunlarnn her birinin sizin Grlin veya hizmetinizle
bir kiyaslamasini yapin. Mizakeredeki rakiplerinizi de 6grenin;
hatta bu daha bile 6nemli olabilir. Bir elektronik esya tedarikgi-
sine paketleme malzemeleri satiyorsaniz, sadece siz paketleme
endustrisiyle rekabet etmiyorsunuz, karsi taraf da elektronik
endustrisiyle rekabet halinde demektir. Onun rakipleri Griinlerini
nasil paketliyor? Rakiplere iliskin ¢alismanizi her zaman 6nceden
yapin; gergi internet erisiminiz varsa miizakere sirasinda da “ger-
¢ek zamanli” olarak biraz arastirma yapabilirsiniz.
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ALTERNATIFLERINizi OGRENIN

BATNA’nin Onemi (Miizakere Edilmis Anlagmaya En lyi
Alternatif)

Odaniza yeni bir kisim eklenmesi igin bir miizakerenin ortasinda-
siniz. Bir anda isler degisiyor ve karsi tarafin sizinle ayni noktada
olmadigini diisinmeye bagslyorsunuz. Ne istediginizi anlamamig
olabilir, fiyat ¢ok yliksek ya da tamamlama tarihi cok geg olabilir.
Karsi taraf hazirliksiz goriintyor. Ne yaparsiniz? Miizakereyi nasil
ilerletirsiniz? Bu ihtimalle bas etmek icin miizakerenin éncesinde
nasil hazirlik yaptiniz ya da yapmalisiniz?

istediginizi elde etmenin -ve bir miizakereyi tekrar rayina sok-
manin- yolu genellikle alternatiflere —-A plani islemezse devreye
sokacaginiz bir B plani, belki de bir C plani- sahip olmaktan geger.
Bu durumda B plani farkli bir proje tasarimi ya da detayh bir is
tanimi, C planiysa farkl biriyle calismak olabilir.

Acik bir bicimde, 6nceden hazirlanmasi gereken bu alter-
natifler birkac ise yarar: Oncelikle elde edebileceklerinize dair
beklentilerinizi belirler; ikinci olarak da size alternatif pazarhk
paylari sunar. ("Aslinda XYZ bunu bin dolar altina, hazirana kadar
yapiyor.”)

Bir ya da birkag alternatif eylem planina sahip olmak basarih
bir miizakerenin anahtaridir ve size gercekten de avantaj saglar.
Digerlerinin ayni seyi nasil sunduklarini bilmeniz gerekir; tipki
o ¢ok istediginiz ylksek ¢oziunurliikli televizyonu satan tim
magazalan arastirdiginiz gibi. Alternatifler size teklifleri reddetme
ve sonuc¢tan memnun degilseniz miizakereden ¢ekilme rahathg:
sadlar. Alternatifler size miizakere gticl verebilir.

Ornegin bir arabaya ihtiyaciniz oldugunu ve kasabanizda
sadece bir araba galerisi bulundugunu hayal edin. Galeri sahibiyle
muzakereniz umdugunuz gibi gitmezse hayal kirnkligina ugrarsi-
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niz. Galeri sahibi sizin tek seceneginiz oldugunun gayet farkinda-
dir, bu sebeple de hicbir tavizde bulunmaksizin durumdan tam
avantaj saglayarak tim glici elinde tutar. Boylesi sartlar altinda
ya baska bir araba satin alir ya da diger kasabadaki galeri sahibine
gidersiniz ya da higbir sey satin almazsiniz. Pek ¢ok muzakerede
hicbir sey yapmamak da iyi bir alternatiftir.

B PLANI GELiSTIRME

Ne icin miizakere ediyor olursaniz olun en azindan bir tane —ori-
jinal planiniz kadar faydali- B planiniz olmaldir; aksi takdirde, A
plani islemezse muzakereyi iledetme ¢abaniz sadece bir tavize
dondsiir ve sonugtan memnun olmayabilirsiniz. B plani gergek-
ten bir A plani gibi disiiniilerek dikkatle gelistiriimelidir. Orijinal
planiniz basarnisiz olursa hemen harekete gecebilmeniz icin ayni
derecede arastirma, inceleme ve strateji yapmak gereklidir. Ce-
binizde ne kadar saglam alternatifleriniz olursa karsi tarafa daha
rahat bir tavir sergilersiniz.

Alternatifleri Avantajiniza Kullanma

Hi¢ stiphesiz, kargi taraf masaya bir dizi alternatif getirecektir.
Karsi tarafin diigiindiigu alternatifleri 6grenmek yarariniza ola-
caktir. Karsi tarafin hangi opsiyonlara sahip oldugunu kesfet-
mek, onun kendine gilivenini ve mizakeredeki Ustiinliigini
degerlendirmenize olanak tanir. Hicbir alternatifi yoksa veya
olanlar da o kadar gi¢li degilse avantaj sizde demektir. Bazi
tavizler isteyecek Ustiinlige sahip olabilirsiniz; ancak bu kisiyle
tekrar miizakere etme niyetindeyseniz, kazan-kazan ¢6zimi-
niin ve uzun sureli iliskiyi korumanin dnemini unutmayin. Ayrica
bir sonraki sefere de iyi alternatifler bulamama ihtimalinizi g6z
oniinde bulundurun.
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BATNA’'NIZI HAZIRLAYIN

Roger Fisher ve William Ury, inll kitaplarn Evet: Boyun Egmeden
Anlasmaya Varmak'ta (Bilgi Universitesi Yay., 2008) bir miizakereye
sadece bir“alt sinir”la —kabul edebileceginiz minimum yarar- de-
gil, ayni zamanda kafanizda ortalama bir basari fikriyle girmenizi
Onerirler. Bu ortalama basari seviyesi, nihai sonucu degerlendirip
karsilastirabileceginiz bir standart haline gelir.

Fisher ve Ury bu ortalama basari seviyesinden “Mizakere
Edilmis Anlagmaya En lyi Altematif” ya da BATNA olarak bahset-
mektedirler. Bir mlizakereye girerken alt siniri tanimladigimiz gibi
hayal etmeye calisin. Maasiniza zam yaptirmak icin miizakereye
girmek Uizeresiniz ve kabul edecegdiniz minimum artisin da ylizde
iki oldugunu varsayalim. Bu sizin alt sinirinizdir.

Daha iyi bir sey elde edemezseniz bu meblaga blyiik ihtimalle
razi geleceksiniz. Onceden belirlenmis bir altematif ya da ortala-
ma bir kabul seviyesi olmazsa ne olur? Pek ¢ok miizakereci bu
minimum, kabul edilebilir alt sinirla yetinir ¢linkl hazirlik agama-
sindan gecerken kesin olarak bildikleri tek standart budur.

Bunun yerine, miizakereye girerken bir rehber olarak Fisher
ve Ury’nin onerisi bir BATNA —en iyi alternatif- belirlemektir. Bu,
mizakereye girmeden 6nce bagska bir is teklifi icin goriismeye
gitmek gibi ¢cok asikar bir altematif olabilecedi gibi, bazi avantaj
ve ikramiyelerin (park yeri iyilestirmesi, 6zel bir ofis vb.) yani sira
ortalama bir maas limiti belirlemek de olabilir.

BATNA hazirlik asamasinda gelistirilir. Birden fazla alternatif
yaratacak zamaniniz ve enerjiniz varsa bdyle de yapabilirsiniz;
yine de iclerinden bir tanesi “en iyi” olmalidir. Agik bicimde
belirlenmis bir BATNA'niz varsa minimum kabul edilebilir sonu-
cu degil, blyilk ihtimalle onu elde edeceksiniz demektir. Hem
miizakerenizi degerlendirebileceginiz daha iyi bir Ol¢liye sahip
olursunuz ve alternatif is teklifi drneginde oldugu gibi bunu pek
¢ok durumda bir pazarlik kozu olarak kullanabilirsiniz.
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Hizli Hazirlik mi1, Kapsamli Hazirlik m1?

Pek ¢ok zaman -hatta iddia ederim ki- ¢ogu zaman miizakerenin
gerektirebilecegini disindiiginiiz kapsaml hazirhigi yapmaya vak-
tiniz olmayacak. Alternatifleri arastirmaya, rakipleri kiyaslamaya,
karg: tarafi tammaya vs. vaktiniz olmayacak. Karmagik bir miizake-
re de olsa, on iki yagindaki kizinizin yatma saatleriyle ilgili de olsa
bu durum gegerlidir. Biitiin hikiyeyi 6grenme firsatiniz olmayacak.

Pareto Ilkesi de ~80-20 kurali- iste tam burada devreye girer.
Bu prensip, basit¢e ifade etmek gerekirse hikayenin yiizde 80’ini
anlamak i¢in hazirhk zamanina yizde 20 harcamamz gerektigi
anlamina gelir. Ofiste ¢alisirken kisaca bir fiyat aragtirmasi, rakip
aragtirmasi yapabilir, kars:1 tarafi inceleyebilirsiniz. Evde de on
iki yagindaki kiziniza “neden”le baglayan birka¢ soru sorun. Biraz
daha agilip miizakereyi etkileyebilecek her konu ve nitelige dair en
azindan biraz bilgi edinmeye ¢alisin. Daha sonra da vaktiniz varsa
geri déntp rakipler, fiyatlar, ilave hizmetler ve kars1 taraf hakkinda
daha fazla bilgi edinmeye ¢alisin. Temel bir sunum hazirlayip ona
eklemeler yapin. Béylesine ¢ok kapsaml, tekrarlayan, miimkiin ol-
dukgea ekleme yapabileceginiz bir yaklagimla daha hazirhikh géri-
necek ve muhtemelen 6yle olacaksiniz. Is yagamindaki ve ézel ya-
samdaki pek ¢ok seyde oldugu gibi sadece siki1 degil akillica ¢aligin.
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TOPLANTI

Gosteri Guiniine Hazirlanmak

isle ilgili miizakere toplantilarinin hepsi eskiden konferans salonu
ya da toplanti odasi, bir ofis veya otel gibi fiziki konumlarda veya
belirlenen bagka herhangi bir mekanda gergeklesirdi. Gliniimiiz-
de isle ilgili mizakereler ve sahsi mizakerelerin cogu neredeyse
her yerde, her zaman —genellikle de e-posta veya telefon yoluyla-
yapilabiliyor. Daha 6nemli muzakerelerin ¢cogu hala planlanmak-
ta, ancak bircogu hareket halindeyken kisim kisim (6rnegin birkag
telefon goriismesi ve bir bulusma) dogaglama olarak gergeklese-
biliyor. Miizakerenin ne sekilde ve nerede gerceklesecegi hazirlik
slirecinizin bir parcasidir.

Planlanan miizakerelerde strateji gelistirme ve yer, zaman ve
glindem maddeleri de dahil olmak lzere toplantinin kontrolini
biraz saglama firsati mevcuttur. Planlanmamis veya dogacla-
ma gelisen miizakerelerde de, (istiyorsaniz) acik bir sekilde o
anda miizakere edemeyeceginizi sdyleyip ortak karar vereceginiz
baska bir zaman ve yerde daha sonra yapmay teklif ederek yine
de bir dereceye kadar toplanti kontrollini saglayabilirsiniz.

GUNDEM PLANI HAZIRLAMA

Toplanti icin bir glindem plani hazirlamak, gériismenin hizi ve
zamanlamasini kontrol etmenin bir yoludur; ayrica bu, hem sizin
odaklanmaniza yardima olacak hem de (umarim ki) herkesin ayni
sayfada olmasini saglayacaktir. Gindem maddeleri de genellikle
karsi tarafla miizakere edilebilir; aslinda bu, miizakereye baslamak
icin ¢cok 6nemli bir nokta olabilir. Glindem plani, bulgulari, alterna-
tif sunumlarini ve anlagmayi icermelidir. Anlagma igin yapici olabi-
lecek daha fazla arastirma gibi diger eylemler de gerekli olabilir.
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Gliindem maddelerinin sirasi, sunucular, konular, istenen
sonugclar, tahsis edilen siire, “bos” vakitler ve hatta molalar ve
0gle yemekleri bile glindemin 6nemli unsurlaridir. Glindem plani,
toplantiyi elde etmek istediginiz hedeflere dogru yonlendirme-
lidir. Bu da zamani, veri sunumlari ve tartismalar icin bélimlere
ayirmak ve istenen sonugclari inga etmek suretiyle basarilabilir.
Glndem planini yoneterek siirecin hizini kontrol edebilirsiniz
ve slreg, amaglarinizla uyum iginde ilerleyebilir. Ayni zamanda
gorisme moderatorl ya da yoneticisi olmaya da yardimci olur.
Boyle bir role sahip olursaniz, dilediginiz seyi elde etmek icin
toplantinin igerigi ve formatini gercek zamanli olarak ayarlayabi-
lirsiniz.

Giindem Plani, Bir Programdan Daha Fazlasidir!

Hizlica yapilacak bir miizakere i¢in giindem planina ihtiyaciniz ol-
madigini m1 diginiyorsunuz? Tekrar digiinun! Basit bir telefon
goériismesi veya e-posta i¢in bile ¢abucak, basit bir giindem plam
hazirlamanin faydasi vardir. Béylece miizakere sadece birkag¢ da-
kika siirecek bile olsa, karg taraf hedefin ne oldugu, her baghga
ne kadar siire ayrilacag: ve nasil bir sonug¢ beklendigi konusunda
mutabik olacaktir. Bir giindem plani iglerin yolunda gitmesini sag-
lar ve 6nemli maddeleri unutmanizi engeller. Ayni zamanda goriig-
me ve dolayisiyla da miizakere tizerinde biraz kontrol saglamaniza
olanak tanir. Her zaman giindem planini diizenlemeyi —ve kontrol
etmeyi- hedefleyin.

MEKANI TANIYIN

Karmagsik muzakerelerin ¢ogu toplanti odalarini, sunumlari ve
tartismalari kapsar. Tahmin edebileceginiz lizere sunumunuzu
yaparken olabilecek herhangi bir basarsizlik ya da koordinasyon
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eksikligi ve miizakere sonuglarinin derlenmesinde herhangi bir
belirsizlik zararli sonuglar dogurabilir. Daha da kétiis, bu sorunlar
sizi kot yansitarak gegici de olsa bir miizakereci olarak itibarinizi
zedeleyebilir.

Tim ses ve gorintu ekipmaninin nasil calistigini 6nceden
o6grenmeli ve toplanti notlari ve kararlarinin nasil not alinacagina
onceden karar vermelisiniz. Not tutan biri mi olacak? Elektronik
bir not defteri ve yazici mi kullanilacak? Bir sovale lzerine genis,
beyaz kagitlar mi yerlestireceksiniz? Buna énceden karar verirse-
niz kargi taraf geldiginde eliniz ayaginiza dolasmaz.

Tuvaletlerin nerede oldugunu, kablosuz internet sifrelerini
o0grenin, mimkiinse 6nceden bilgisayarlar ya da projeksiyon
ekipmanini ayarlayin; bdylece gosteriye hazir olursunuz.

Ayrica karsi tarafin da hazirlanmasina yardim ederek 6vgi
alirsiniz. Sirf projeksiyon aletini kurmalarina yardim ettiginiz icin
degil, bir ekip oyuncusu oldugunuz ve miizakerede basan sergi-
lediginiz icin de hayranlik toplarsiniz. Hem kendinize hem karsi
tarafa yardimciolmak icin mekani tanimak size o andaki miizake-
re icin yardimci olur ve uzun dénemde itibannizi artirir.
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BiRiNCi PERDEYE HAZIRLIK

Filmografik Yapim Ornek incelemesi

Filmografik Yapim'in yoneticisi, CEO'su ve bas video editorisu-
nliz; burasi, esasen yerel pazarinizdaki ticari video yapimlaryla
ugrasan ufak (cogunlukla yalniz ¢alisiyorsunuz) bir sirket. Gerekli
oldukca bazi yardimcilar ve meslektaslarinizla s6zlesmeli olarak
calisiyorsunuz; evde kalip ¢ocuguna bakan kayinbiraderiniz de
zaman zaman size oyunculari ve mekanlari ayarlamak, videola-
r kurgulamak icin gerekli idari islerde yardima oluyor. Oyuncu
ajansi ve hava fotograflari icin helikopter hizmetleri de dahil ol-
mak tizere pek ¢ok tedarik¢i ve hizmet saglayicisiyla birlikte cali-
slyorsunuz.

Blyuk bir misteriyle bir anlasma baglamak lizeresiniz yerel
bir finansal hizmetler firmasi olan Dewey ve Cheatum Limited
Sirketi. Web siteleri icin, hizmetlerini 6ven kisa reklamlar ¢ekme-
nizi istiyorlar. Her ay yeni reklamlar ¢ekerek karli ve diizenli bir ig
kazanmak istiyorsunuz. Bu is sadece size “6zel” olursa, bu aylk
gelirinizde 15.000-20.000 dolarlik bir artis anlamina gelir; ki bu da
yillik gelirinize fazlasiyla katkida bulunacaktir.

Ancak basarili bir miizakerede bulunmaniz gerek.

Bu bélimde 6grendiginiz lizere, baska seylerin yani sira asag-
dakileri de yapmaniz gerekiyor:

1. lyi hedefler belirleyin.

2. Mugterinizi taniyin ve anlayin.

3. isin en azindan bir kismini kendi sirketinizi idame ettirecek
sartlarla glivence altina almak icin, alternatifleri ve tavizleri
degerlendirin.

4. Mizakere giini icin hazirlanin.
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Birinci Perdeye Hazirlik

Asagdida, bunun icin gerekli diisiince siirecinin kisa bir 6zetini
bulacaksiniz. Bu miizakerede gercekten bulunacak olsaniz, bunlar
muhtemelen daha kapsaml bir siireci gerektirirdi; hatta ya tek
basiniza ya da hos bir aksam yemegi esliginde ortaginizla veya bir
deneme ekibiyle birikte ¢alisabilirdiniz.

HEDEF BELIRLEME

Ana hedef: Tim isi almak, yerel pazariniz icin Dewey’nin 6zel vi-
deo yapim sirketi olmak.

ikincil hedefler: isin, 6rnegin sadece aylik reklamlar gibi azim-
sanmayacak bir bolimiini almak. Tek seferlik veya gegici ¢cekim-
lerine ihtiya¢ duyduklarinda sizi aramalarn icin bir iliski gelistir-
mek. Sirketleri icin kisa videolar cekmek adina, yeni fikirlerle size
gelmelerini de saglamalisiniz.

Daha kapsaml hedef. Firmanin diger sehir ve piyasalardaki
islerini de almak. Bunun 6tesinde, hizmetlerinizi miimkin oldu-
gunda kendi misterilerine ve tiiketicilerine 6nermelerini umabi-
lirsiniz.

TAVIZLERi VE ALTERNATIFLERIi PLANLAMA

Video yapimcilannin kullanabilecegi pek ¢ok mizakere tavizi
mevcuttur. Ucretsiz drnekler sunabilirler, video haklarini verebilir
ya da vermeyebilirler, mekan se¢imi ve oyuncu egitimi de dahil ol-
mak tizere tam hizmet saglayabilir ya da saglamayabilirler. Yapim
ve teslim zamani da bir baska 6nemli faktordir. En iyi alternatif ya
da BATNA, profesyonel oyuncular kiralamak yerine onlarin ban-
kasindaki personeli videolarda kullanmak olabilir. Yiksek ¢6zi-
nirlikli olmayan bir video da olabilir. Onlarin halihazirda ¢alistig
firma, mizakereye sizin katamadiginiz bazi uzmanliklar getiriyor-
sa veya tam tersi, bu firmayla ortaklik bile en iyi alternatif olabilir.
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Miizakere 101

Bliyuk distiniin; kapsamh bir paket teklifi olusturmaya hazirlikli
olmalisiniz.

Bas miizakereci (ve diger her seyin basi) olarak listenizdeki her
bir alternatif icin ne kadar zaman ve ¢aba harcayacaginizi ve mas-
raf yapacaginizi bilmeniz gerekir. Onceden arastirmanizi yapin.
Bir secenekler listesi hazirlayin ve her birinin ne kadar maliyeti
olacagini bilin; ayrica bir soru geldiginde veya Dewey'nin miiza-
kerecisinden rakip sirketin teklifini duydugunuzda aninda cevap
vermeye hazirlikh olun. Dizistl bilgisayarinizda veya bir bagka
cihazda boyle bir hizmetler mentisii bulundurmak faydal olacak-
tir. Ayni zamanda diger musterilere sunulmus hizmetlerin 6rnek-
lerini gdzden gegirebilme imkani da ise yarayacaktir; tistelik bunu
online olarak da yapabilirsiniz. “ABC Limited Sirketi icin abcd
dolara X, Y ve Z islerini yaptim...” Hizli, dostane ve etkili miizakere
demek, tiim bu bilgilerin elinizin altinda olmasi demektir.

MUSTERINIZi TANIYIN

Musterinizi tepeden tirnaga dek taniyin: kurumsal yapisi, 6nceki
reklam ve web sitesi girisimleri, (Google, LinkedIn, Facebook ve
diger kaynaklar aracihigiyla) ise dahil olan bireyler. Sizin sehriniz
ve is yapabilecekleri diger sehirler icin web sitelerindeki reklam ve
videolar inceleyin; nelerden hogslandiklarina dair bir fikir edinin.
Kuruluglarinin yapisi hakkinda daha ¢ok bilgi edinmek icin soru-
lar sorun. Fotograf servislerini yerel yoneticiler mi belirliyor ya da
buna karar veren kurumsal bir pazarlama ekibi mi mevcut? isi al-
diginizda kiminle ¢alisacaksiniz? Grafik tasarimciyla ¢alisacaksaniz
baska, pazarlama béliimiyle calisacaksaniz baska turli bir iligki
gelistirirsiniz; ayni sey operasyon yoneticisi, reklam direktori veya
web sorumlusu icin de gecerlidir. Pazarlama hizmetlerinde satin
alma icin dahili kurallar hakkinda miimkiin oldugunca ¢ok bilgi
edinmeye caligin.
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Birinci Perdeye Hazirhk

TOPLANTIYA HAZIRLANIN

Mekani taniyin. Video gorsellerinden 6rnekler veya 6nceki video
hizmetlerinin fiyatlarini indirmek ve gosterebilmek i¢cin miizake-
re sirasinda internet erisiminiz olacak mi? Orneklerinizi verimli
bir sekilde sunabilecek misiniz? Diziisti bilgisayarimz baglaya-
bileceginiz bir projeksiyon cihazi olacak mi? Miizakereden 6nce
bilgisayar-projeksiyon baglantisinin ¢alisip ¢calismadigini kontrol
edebilecek misiniz?

Bu sorular ve kavramsal gerceveler sadece baslamaniza yar-
dimai olmak icin gelistirildi. Tahmin edebileceginiz lizere “hazir-
lik” agamasi oldukga derinlere inebilir ve fazlaca zaman gerektire-
bilir. Ancak hazirlikli bir miizakerecinin hazirliksiz bir muizakereci
karsisinda muazzam bir avantaja sahip oldugunu unutmayin.

Dogru bir hazirhikla bu hikdyede daha pek ¢ok perde olacaktir.
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BOLUM 4

MUZAKERE TARZLARI VE
KARAKTERLER

3. bolimde herhangi bir miizakere icin kapsaml bir hazirlk fikri-
nin altini ¢izdim; bu hazirlik, hedefler, istekler ve zorunluluklardan
arlinin detaylar, fiyat ve rekabet ortamina, karsi tarafi ve miiza-
kere ortamini tanimaya dek her seyi icermektedir. Bu kapsaml
perspektif, size ne hazirlamaniz gerektigini gosterir; miizakerede
ilerlerken zaman ve veriler elverdigi muddetge bu alanlarin detay-
larini inceleyebilirsiniz.

“Sonucu gbérmeye” calisirken baslica degiskenlerden birinin
karsi tarafin —6zellikle de karsi tarafin ana s6zclistiniin- miizakere
tarzi oldugunu g6z 6niinde bulundurmalisiniz. Sizinle ekip Uyele-
riniz —ve karsi ekibin lideri ve Uyeleri- arasindaki kisisel dinamik
nihai sonucu fazlasiyla etkiler.

Bu bolim, bas etmeniz gereken miizakere tarzini “gérmek’le
(ve unutmayin ki kendinizinkini de anlamakla) ve ardindan tarz-
larinizin nasil ortlistiglini kavramak, tarz farkhliklaryla nasil bas
etmek gerektigini anlamakla ilgilidir. Basitce ifade etmek gere-
kirse, miizakere masasinda birbirine karismayan yag ve su, en iyi
kazan-kazan sonucunu getirmeyecektir.

Bu boliimde, yedi belirgin miizakere tarzinin arti ve eksilerini
inceleyecek, miizakere karakterlerine dair bir fikir sunacak, sonra
da zorlayici tarzlar ve karakterlerle nasil bas edilmesi gerektigine
dair bir 6zet sunarak bitirecegim.
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TARZ NEDEN ONEMLI?

insanlar Cesit Cesittir

Muizakerenin temellerini (neden ve ne icin miizakere edilir, karsi-
likh 6zveride nasil bulunulur ve nasil hazirlanmak gerekir?) 6ziim-
semeye basladik¢a, bulmacanin diger 6nemli parcalarini da goz
oninde bulundurmalisiniz. Bunlardan biri insan faktoridir. Ne
icin mizakere ediyor olursaniz olun, nihayetinde insanlarla mi-
zakere edersiniz. Miizakereciler hayatin her kesimindendirler; her
tar kisilige, deneyime ve tarza sahiptirler. Bu kisiler profesyonel
mizakereciler ya da miizakere profesyonelleri (farki hatirladiniz
mi?) olabilirler. Tipki sizin gibi insanlar olabilecekleri gibi, cogu za-
man size hi¢ benzemeyeceklerdir!

Hazirlik siirecinin bir pargasi, miizakere diinyasinda bulacagi-
niz farkli mizakere tarzlarini, karakter yapilarini ve kisilikleri anla-
mayi ve fark etmeyi icerir. Bu tarzlarla sadece karsilasmakla kalma-
yip muhtemelen siz de duruma, hedeflerinize ve kendi kisiliginize
gore bunlardan bir iki tanesini benimseyeceksiniz. Hizla ilerleyen
modern donem miizakere diinyasinda bu tarzlar olduk¢a hizh
tanimaniz ve bunu goérece olarak kisisel olmayan yontemlerle
yapmaniz gerekebilir; 6rnegin yiiz yiize bir iletisim olmaksizin da
bunu yapmak durumunda kalabilirsiniz.

Asagida miizakere masasinda siklikla karsilasabileceginiz yedi
yaygin mdizakere “tarzini” tanimlayacagim; bunlardan biri de
blyik olasilikla sizi tarif etmektedir! Karsinizda “tehditkar” biri
varsa onu ilk goriste ayirt edebilir misiniz? Bunu ne kadar cabuk
yaparsaniz sizin i¢in o kadar iyi olacaktir.
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TEHDITKAR

Dengenizi Bozar

Tehditkarlar, duygulari hedef alirlar. Sizin dengenizi bozmaya ve
acik bir sekilde disiinmenize engel olmaya calistiklar icin, adil
gelmeyen taktikler benimseyebilirler. Miizakerenin sahsi bir sey
oldugunu ve yanhs giden bir seyin, sizin hataniz oldugunu disiin-
menizi isterler. Sizi savunmaci bir moda sokarak mantikli yaniniz-
dan uzaklastirmaya calisirlar. Zedelenmis egonuzun, gelismekte
olan miizakereye objektif yaklagmanizi engellemesini umarlar.

Bu psikolojik bir savas midir? Hig stiphesiz! Tehditkarlar insani
yaninizdan faydalanir, basarmaya calistiginiz seyin isle ilgili yona-
ne daha az, kisisel yone daha fazla odaklanmaya calisidar. Miiza-
kerede baris ve dengeyi saglamak igin, teslim olmaniz gerekse
bile her seyi yapacaginizi -her seyi vereceg@inizi- umarlar. Denge-
nizi tekrar geri kazanmamanizi, anlasmanin bu agamasini tamam-
layabilmek icin onlarin taleplerine boyun egmenizi umut ederler.

Unutmayin, stres ve zorlama altinda yapilan bir anlasma, muh-
temelen koti bir anlagmadir.

DiKKAT CEKEN OZELLIKLER

Kargi taraf baginyorsa, yumrugunu masaya indiriyorsa veya ma-
sadaki kagitlan savuruyorsa karsinizda tehditkar biri var demektir.
Bu kisiler baginr, hizli konusur, aceleci hareketlerde bulunur ve
kendilerini kanitlamak igin siklikla sévgliye basvururar. Strekli
s0zlinlizl keserler. Yine dlizglince diislinmenizi engellemeye, ka-
fanizi dagitmaya ve Ozellikle de duyduklarindan hoglanmadikla-
rinda veya kendi istediklerini elde edemediklerinde séyleyecekle-
rinizi unutturmaya calisiyorlardir. Mantikli miizakereci modundan
“insanlari memnun etmeye ¢alisan” bir moda, istediklerinizi elde
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Tehditkar

etme modundan onlarin ihtiyaglarina taviz verme moduna geg-
menizi isterler. Bu tuzaga diigmeyin!

Tehditkarlar 6neri ya da ricalarda degil, taleplerde bulunurlar.
Her ikiniz i¢in de ise yarar bir ¢6ziim sundugunuzu kabul etmek
yerine en basta talep ettikleri seyden daha diisik bir teklif sundu-
gunuz icin hakarete ugradiklarini sdylerler. Olayi daha dramatik
bir hale sokmak icin tekrar bagirmaya baslayabilir ve hatta birkag
kiflr savurabilirler.

Tehditkarlar sizi sindirip tehditlerle g6ziinlizii korkutmaya ya
da caninizi skmaya gahisirlar. TiUm miizakereyi sonlandirmakla, ise
sirket yetkililerini karistirmakla veya sunduklari is teklifini tama-
men geri cekmekle tehdit edebilirler. Blyuk sikhkla bu tehditler
bloftir; sizin de buna gore davranmaniz gerekir.

Tehditkarlarin hepsinin esip girleyen tipler olmadiklarini da
unutmayin. Bazilan daha sakin bir yaklasim izleyebilir, sizi pek
fark edilmeyen ancak tesirli bir cliretkarlikla kurnazca manipile
edebilirler. Taktiklerini sdzel diismanlik yerine daha dogrudan bir
beden diliyle uygulayabilirler. Tepeden bakan bir yapiya sahip
olan bu kisiler sadece bir bakis, el hareketi ya da g6z kirpisla sizi
nasil sinir edeceklerini bilirler. Kiistahga korkutma taktikleriyle
sizi yildirmak yerine, her ac¢idan sizden ¢ok daha Ustiinmis gibi
davranabilirler.

Yaklasimlan ne olursa olsun, bir tehditkar is konusundaki
becerilerinizi kontrol altina alabilir. Ancak tehditkar biri karakteri-
nizi de kontrol altina almaya calisirsa, iste 0 zaman dikkatli olun!

Bir Tehditkari Etkisiz Hale Getirmek

Tehditkarlardan korunmak icin en iyi yol onlarin seviyesine inmek-
ten kaginmaktir. Sakin olun, odaklanin ve kontrollinlizii koruyun.
Tehditkar sesini ylikseltmeye basladiginda, siz ses tonunuzu nor-
mal seviyede koruyun. Hi¢bir duygunuzu belli etmemek ve isiniz
hakkinda konugsmaya devam etmek, onlara tuzaga diismediginizi
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Miizakere 101

gosterir. Siz bir profesyonelsiniz ve hedefiniz kavga etmek dedil,
bir anlagmaya varmak.

Bagkanlik Politikalarinda Bir Tehditkarla Bag Etme

2016 sonbaharindaki ilk bagkanlik miinazaralarinda herkes her
zamanki tavrim sergiliyordu. Donald Trump bagirip ¢agiriyor, duy-
gularin gésteriyor ve hatta sinir bozucu ve zaman zaman da ag-
resif bir beden dilini kullanarak kendini, rakibi Hilary Clinton’in
kargisina konumlandiriyordu. Ancak Clinton hi¢bir gekilde geri
cekilmeyerek sadece yapacag islerden bahsetmeye devam etti. Bu,
Trump sinir etti ve benzer davramiglarin1 daha da artirdy; bu da
se¢menlerde olumsuz bir izlenim birakt1 ve bagka seylerin yani sira
ilk muinazaray: “kaybetmesine” sebep oldu.

Secim sonuglarinda goérdiigiimiiz gibi, tehditkar etkisiz saymak
sonunda her zaman kazang getirmeyebilir. Yine de bu bagins ¢ag:-
riglarin gerisinde durmak size uzun vadede fayda saglayabilir.

Asla bagirmayin veya kaba dil kullanmayin. Bu ancak catis-
mayi daha da artinir ve sizi eldeki meseleden uzaklastinr. Bunun
yerine sakin olun, odaklanin ve kontroliinlizii koruyun. $Sahsi bir
iletisime girmekten kaginin ve dikkati tekrar ana meselelere ¢ekin.
Evet-hayir iceren basit yanitlarla bastan savilmaya engel olmak
icin ucu acik sorular sorun. Hedefiniz karsi tarafi eldeki meseleler
hakkinda konusturmaktir, ki her ikinizin de orada bulunmadaki
gercek amaci budur. Boyle yaparsaniz tehditkar sakinlesebilir ve
onun oyununu oynamadiginizi fark edebilir.

Sizi miizakereden tamamen c¢ekilmekle tehdit ederse, bu teh-
didin ne kadar ciddi oldugunu anlamaya calisin. Kritik olmayan
birkag taviz teklif edin veya dogrudan miizakereden ¢ekilirse ne
yapacagini sorun. Amag, bléflinti gérmektir. Goz korkutma ama-
ciyla masadan kalkarsa ve sizin de miizakere konumunuz saglam-
sa muhtemelen geri gelecegini unutmayin; ustelik bu defa blofi
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ortaya ciktigi icin daha zayif bir konumda olacaktir. Muhtemelen
bu sizin adiniza bir kumardir; ancak tehdidi etkisiz hale getirmek
icin buyuk olasilikla bu riski g6ze almaya deger.

Kotlye giden veya rahatsiz bir hal alan ¢ogu mizakerede
oldugu gibi toparlanmak ve sakinlesmek igin ara vermek yardim-
1 olacaktir. Hem siz sakinlesirsiniz hem de karsi taraftaki firtina
blyik ihtimalle yatisacaktir; 6zellikle de bu tavir bir taktik olarak
benimsendiyse. Hatta ona mola sirasinda bir seyler atistirrken
dogrudan soyle sorabilirsiniz: “Neden bu kadar kizginsin ve ileti-
sim kurmayi zorlastiriyorsun? Birbirimizi esit gorsek ve liretken bir
konusma yapsak muhtemelen bunu ¢ok daha verimli ve hizl bir
sekilde halledebiliriz.” Tahmin edebileceginiz tizere bu taktik hem
isle ilgili hem de kisisel miizakerelerde ise yarar.
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DALKAVUK

Olumlu, Ovgii Dolu ve Samimiyetsiz

Tehditkar gibi dalkavuk da veriler ve mantiktan ziyade daha ¢ok
duygularnnizi hedef alir. Fark sudur: Dalkavuk, miizakereyi olumlu
ancak samimiyetsiz yorumlarla doldurarak kisisellestirir. Buradaki
niyet yine duygusal bir karsilik almak, sizi gerceklerden uzaklastir-
mak ve aklinizi kanstirmaktir.

Dalkavuk, herkesin iltifat almaktan hoslandigi (¢cogunlukla
dogdru olan) varsayimina glivenir; bdylece egonuzu oksamak igin
dvgiler yagdinr. isletmenizin tarz, Griiniinlz, ekibiniz, sirketi-
niz ve hatta fiziksel gériinimiiniiz hakkinda son derece olumlu
yorumlar duyabilirsiniz. Bir araba galerisindeki satis temsilcisi size
Ozellikle o arabayi kullanirken ne kadar hos goriindigliniizii s6y-
liyorsa bu iltifata stiipheyle yaklasin.

Egonuzu oksamaktaki amag¢ duygusal yaniniza dokunmak,
size sahte bir gerceklik algisi, hatta sahte bir glivenlik algisi sun-
maktir. Ornegin dalkavuk avantaja sahip tarafin siz oldugunuza,
mizakereyi “kazandiginiza” inandirmaya c¢alisabilir; hal boyle
olunca ona biraz “soluk aldirmanizi” ve birkag kiguk taviz ver-
menizi ister.

DiKKAT CEKEN OZELLIiKLER

Dalkavuk miizakereyi profesyonelden ziyade daha kisisel bir diiz-
lemde yuritmeye calistigindan, daha en bastan bol bol guliimse-
me ve iltifatla karsilasabilirsiniz. Karsi tarafin miizakere boyunca
sOyle dedigini duyabilirsiniz: “Seni oyuna getiremeyecegimi bili-
yorum Amanda, o ylizden sana karsi bastan diirist olmay! tercih
ediyorum.” Bundaki niyet, uzmanhginizin, keskin miizakere bece-
rilerinizin onaylanmasiyla gururunuzun epeyce oksanmasi, boyle-
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ce zaferinizin tadini ¢ikarip rahatlamaniz ve nihayetinde de miiza-
kere becerinizi yitirmenizdir.

Yiiz ifadelerine Dikkat

Agir1 pohpohlama, diiriist olmamanin bir bi¢imi oldugundan, kars1
tarafin anlagmanin kendi payina diagen kisimlarimi gerceklestirip
gerceklestirmeyeceginin iyi bir gostergesi olabilir. Pohpohlayan ifa-
deler kullanildiginda konugma kaliplarina ve yiiz ifadelerine dikkat
etmeye ¢aligin ve bu kaliplar, karsi taraf sizin isteklerinizden birini
kabul ettiginde ortaya ¢ikanlarla kargilagtirin.

Beden dili, yiiz ifadeleri ve konusma tarzinin size gercekte neler
oldugunu gésterme potansiyelini asla kiiciimsemeyin.

Karsi taraf sizi tartismanin ana konusu haline getirdiginde
konustugunuz meselelerin detaylarina odaklanmak oldukga zor
bir hal alir. insan rahatlikla bu tiir évgiilere kapilabilir; nazik ve
zitlasmayan bir Gslubun gekiciliginden bahsetmiyorum bile. Hepi-
miz kendimizle ilgili hog s6zler duymayi severiz. Ancak miizakere
amaciniza odaklanmalisiniz Yani kazan-kazan yaklasimiyla ise
dair (ya da sahsi) hedeflerinize ulagsmak icin orada bulunuyorsu-
nuz, egonuzun oksanmasi igin degil.

Bir Dalkavugu Etkisiz Hale Getirmek

ilk ve en bariz adim pohpohlanmay fark edip onun ne anlama
geldigini bilmektir. Dalkavuklar da tipki tehditkarlar gibi duygula-
rinizdan istifade etme konusunda uzmandirlar. Bu yaklasim sade-
ce bir tarz degil, ayni zamanda bir aligkanlktir. Sizin yaklasiminiz
tehditkarinkiyle ayni olmalidir: Dikkati tekrar eldeki konuya geti-
rin. Durun ve konugmayi yeniden yonlendirin, hatta not almaya
baslayin; bu karsi tarafa ciddi oldugunuzu gosterecektir. Sakin
olun, pohpohlanmayi gérmezden gelin ve bu durumun sizi si-
nirlendirmesine izin vermeyin. Karsi tarafi, miizakerenin detaylari
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hakkinda konusmaya zorlayacak sekilde ucu agik sorular sorarak
sohbetin yoniini degistirin.

Baska bir savunmaci taktik de hitap tonunuzu tamamen
kayitsiz bir hale getirmenizdir. Ses tonunuz hi¢ degismeden sabit
kalsin ve hicbir sahsi ifade kullanmayin. Karsi tarafa celik gibi ve
ifadesiz bir goriintl sunar ve tatli sozlere bir tepki vermeyi red-
dederseniz o da sonunda onun taktiklerine boyun egmediginizi
anlayacaktir.

Bir baska taktik de Gglinci bir kisiyi olaya dahil etmektir; bu kisi
halihazirda miizakerede bulunuyor da olabilir, bu gorev icin son-
radan dahil de edilebilir. Bir yonetici veya teknik bir uzmani dahil
etmenin faydasi olabilir; dikkati sizden uzaklastirir ve bir kez daha
miizakereyi verilere ve sonuglara yoneltir. Araba galerisindeki
satig temsilcisi sizi pohpohluyorsa bundan kurtulmak igin olaya
esinizi ya da yetiskin cocugunuzu dahil etmenin zamani gelmistir.
Is miizakerelerine baska birini, 6zellikle de bir ydnetici ya da bagka
bir otorite figlirini katmak yardimci olacaktir.

Pohpohlanmanin dikkatinizi dagitmasina izin vermekten daha
kotist de buna karsilik vermeniz olur. Buna sakin kapilmayin.
Boyle yaparsaniz sizi karsilikh bir pohpohlama kiskacina alacaktir
ve bu da daha ¢ok dvgliye kapi acacak ve miizakere daha ciddi-
yetsiz bir hal alacaktir. Buna sakin kapilmayin.
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GOZ BOYAYICI

Cazibeyle Biiyiilemek

Bunu is yasaminda dedilse bile 6zel hayatinizda daha 6nce dene-
yimlediginize hi¢ siphem yok. G6z boyayici, cazibesiyle sizi bu-
yuler. Size mikemmel bir tablo cizer, tam olarak duymak istedik-
lerinizi sdyler. Ancak seytan ayrintilarda gizlidir; biraz incelemeye
basladiginizda illizyon da biyull bir sekilde ortadan kaybolur.
Daha yeni onun igin tavizde bulundugunuz kafanizdaki ideal du-
rum, dahacok detaya girdikge gézden kaybolur.

Ozel bir avantajdan faydalanmak ve ev sinemasi sistemi satin
alirken ylizde 10 indirim kazanmak igin yeni bir kredi karti ¢ikar-
mak Uzeresiniz. Bu kulada iyi bir fikirmis gibi geliyor ve satici
da iyi bir indirim yapmisa benziyor. Her agidan bir kazan-kazan
anlagmasi gibi goriintyor. Ancak kasaya geldiginizde indirimi,
madaza kuponlarini bu ev sinemasi sisteminde degil, baska bir
sey satin aldiktan sonra kazanabileceginizi 6greniyorsunuz. Satig
temsilcisi/mizakereci, indirimi anlasmanin merkezi yaparak sizin
g06zlinlizu boyadi. Yani kandirildiniz.

DiKKAT CEKEN OZELLIKLER

Bir g6z boyayici kurnazdir ve bazen de etik disi davranir; miizakere
stirecinde size cekici tekliflerde ve tavizlerde bulunacaktir. Oltaya
takildiginizda da —genellikle yari dogru ifadelerle- duymak istedi-
giniz seyleri soyleyerek sizi kendine ¢ekecektir. “Ylizde 10 daha az
odeyeceksiniz"” ama bu bir indirim degil, sonraki aligverisiniz i¢in
bir kredi olacak. Anlasmayi yaptiginiz anda size satir aralarindaki
onemli bilgileri isaret edecek ve boylece gercekten teklif ettigi an-
lagsma su yiziine ¢ikmaya baslayacaktir.

Go6z boyayic, arkasindaki “sistemi” suglayabilir. S6yle bahaneler
duyabilirsiniz. “Evrak isleri henliz sonlanmad”, “Yéneticim henliz
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onaylamadi” veya “Avukatimdan haber gelmesini bekliyorum.”
Anlasma, onun cikarlarina uygun sekilde hizlanip yavaslayabilir.
Siz ne oldugunu fark etmeden sizi diikkdndan ¢ikarmak icin anlas-
may! hizlandirabilir ya da yine vaadin degistigini fark etmemeniz
icin bagka bir detayla, bir telefon goriismesi veya beklenmedik bir
durumla dikkatinizi dagitarak yavaslatabilir. Kargi taraf kasith bir
bicimde anlasmayi hizlandiryor ya da yavaslatiyorsa dikkatli olun.

Bir Goz Boyayiay: Etkisiz Hale Getirmek

Kendinizi g6z boyayici birinden korumak ¢ok kolaydir: Anlagma
yapmayin. Gozlinlzi boyamaya calistigi noktayr nemsiz ya da
alakasizmis gibi gosterin: “Zaten nakit 6demeyi planliyorum.” Ar-
tik cok gegse ve anlagma yapildiysa miizakereyi yeniden goézden
gecirin ve bir avukat, yonetici ya da bu tarz bir Gst yetkiliyi konuya
dahil edin. Sadece bununla tehdit etmek bile karsi tarafi etkisiz
kilmaya yetebilir. G6z boyama unsurunu (ya da unsurlarini) kendi-
liginden geri gekebilir. Bu isaretleri daha basindan fark ettiyseniz
mizakereden ¢ekilin ve baska alternatifler arayin.

Burada arastirma sizin en yakin dostunuzdur. Miizakerelerde
muhatap olacaginiz taraflari ne kadar ¢ok tanirsaniz géz boyayici
birini erkenden fark edip ondan uzak durma ihtimaliniz o kadar
cok olur. Ornegin, elektronik bir (iriin satin alacaksaniz saticinin
web sitesindeki bir yorumu okumak ya da haftalik reklam brostir-
lerine soyle bir gbz gezdirmek, satis asamasinda ne gibi teklifler
duyacadiniza dair size ipuglari sunabilir.

Bir g6z boyayiciyla miizakereye devam etmeye karar verirse-
niz, anlagmanin tim detaylarini 6grendiginizden emin olun, bir-
¢ok soru sorun. Ne elde edeceginizi ve bunu nasil elde edecegini-
zi 6grenin. Gergek veriler gbz boyayiciyi etkisiz hale getirir; ¢linki
onlar da diger miizakereci tirleri gibi duygularinizi hedef alirlar.
Gerekli oldugunda not alin. Bu sekilde g6z boyayici kisi, onun her
kelimesine dikkat ettiginizi anlayacaktir.

Son olarak da stipheci olun. Biraz kusku duymak, hi¢cbir miiza-
kereye zarar vermez.
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SIKAYETCI
Hedef: Sugluluk Duygusu

Sikayetciler, simdiye dek bahsedilen diger miizakere karakterleri
kadar hileci ve adaletsiz olmasa da yine de miizakereyi baltalaya-
bilirler. Bir sikayetci genellikle kendine glivensiz bir mizakerecidir
-ya da bu roliin uzmani- ve aslinda isteklerinin duyulmasini ve
anlagilmasini ister. Bu muzakereci, diyeceklerini dedikten sonra
daha makul ve ¢alismasi daha keyifli biri haline gelir.

DiKKAT CEKEN OZELLIKLER

Sikayetciler, talep ettiginiz ya da muzakereden istediginiz veya
ihtiyac duydugunuz seyler ylziinden kendinizi kot hissetmenizi
sagladiklarinda basariya ulasirlar. Sizde sucgluluk duygusu uyan-
dirarak onlart memnun etmek adina taleplerinizi daha ilimh hale
getirmeye tesvik ederler.

Sikayetciler bazen de kazan-kazan anlayisina degil konumsal
mizakere anlayigina sahip miizakereciler olarak karsiniza ¢ikabi-
lirler (bkz. 2. bolim). Bunun sebebi, kendi ihtiyaglanni gérmezden
gelemiyor olmalarndir. Kendi konumlarindan taviz vermeye niyetli
degillermis gibi goriinseler de, aslinda daha fazla sikayet etme-
melerini saglayacak bir anlagma sunmanizi beklemektedirler.

Soyle ifadeler duyabilirsiniz: “Zaten indirim istiyorsunuz, bir
de nasil licretsiz garanti vermemi bekleyebilirsiniz?” “istediginiz
degisiklikleri yapmanin lretimde ne kadar pahaliya patlayacagini
biliyor musunuz?” “Bu anlagsmay: kabul edersem isten kovulu-
rum.” Dikkatle kulak verirseniz bu climlelerde gizli yardim ¢iglik-
larini duyabilirsiniz.

Sikayetciler cimlelerinde “Nasil boyle bir sey beklersiniz?” ve
“Bir fikriniz var mi?” gibi ifadeler kullaniyorlarsa aslinda biraz geri
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adim atmanizi ve onlara yardim etmenizi bekliyorlar demektir.
Taktikleri ise yararsa gorinirdeki bir zayifig alip bunu kendi
yararlarina gevirebilirler; bdylece aksi takdirde vermeleri gereken-
den daha az taviz vermeyi saglayabilirler.

Bir Sikayetciyi Etkisiz Hale Getirmek

Sikdyetciye karsi kendinizi korumak icin kulaginizi dért agmaniz
ve empati yapmaniz gerekmektedir. Durumu yeterince sabir ve
anlayisla karsilarsaniz bu zorlugun ve belirgin bir ayak diremenin
Gstesinden gelirsiniz. Bunun Gzerine karsi tarafin da bir kazan-ka-
zan anlagmasinin ufukta oldugunu fark etmesine yardimci olabi-
lirsiniz; bu da korkulari ve sikdyetleri yatistinir. Sikdyetci sizden an-
layis beklemektedir; bu durumda kontrolii elden birakmadan onu
anladiginizi hissettirmek iyi bir fikir olabilir.

Dinlemekle Kalmayin, Dikkatle Dinleyin!

Miizakere ve miuizakerecilerin tarzi ne olursa olsun iginiz sadece
orada durup séylenenleri dinlemekle ve hatta pasif bir sekilde ku-
lak vermekle bitmez. Dikkatli bir sekilde dinlemelisiniz. Empati
kurmak ve durumlarimi dogru bir gekilde anladigimzi géstermek
icin karsi tarafin belirttigi ana noktalardan birka¢ini bagka sézciik-
lerle tekrar edin. Eger e-posta yoluyla haberlegiyorsamiz tiim metni
okuyup anladigimiz1 géstermek i¢in yanit verirken, e-postanin bazi
kisimlarim tekrar edin.

Dikkatle dinlemek sikayetci kisi konusunda ézellikle etkilidir,
ancak ayni zamanda miizakere diinyasinin her alaninda da ise ya-
rar. Karginizdakileri dikkatle dinlerseniz, biiyiik ihtimalle onlar da
sizi dikkatle dinleyecektir. Boylece istediginiz kazan-kazan duru-
muna daha kolayca erisirsiniz.

Sikayetciler endiselerini dile getirmeye basladiklari anda onla-
ra kulak verin. Soyledikleri her kelimeyi duyun ve daha fazlasi
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icin onlan tesvik edin. Basinizla onaylayin, g6z temasi kurun ve
gercekten dinlediginizi gostermek igin jestlerinizi kullanin. Dik-
katle dinleyerek “Anliyorum” veya “Gayet makul” gibi s6zel tasdik
ifadeleri kullanin. Her sey sdylendikten sonra sorun ortadan kalkar
ve karsi taraf rahatlar. Sikdyetlerini ve olumsuz taraflan ¢6zmek
icin blydk olasilikla sizin ihtiyaclarniniza da iyi yaklasacaktir.

Sikayetcinin bakis agisini dinlemeyi bitirdikten sonra miiza-
kere detaylarina yavasca geri donmek i¢in daha ¢ok soru sorun.
Daha sonrasi i¢in sakladiginizya da esnek davranabileceginiz ufak
bir tavizde bile bulunabilirsiniz. Sikayetcilere, onlan anladiginizi
ve miizakereyi her iki taraf icin de basarili bir kazan-kazan anlas-
masina ulastirmaya calisacaginizi gésterin.
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TARTISMACI
Catisma Askina

is yasaminizda olmasa bile 6zel hayatinizda bu miizakere tarziy-
la kesinlikle karsilagmigsinizdir. Tartismaci, ¢catismayi seven, an-
lagmazliktan beslenen ve bir catisma ya da anlasmazlik olmadigi
durumlarda konfor alanindan ¢ikmamak igin bunu kendisi yara-
tan muiizakerecidir. Karsilasacaginiz sey, gériismenin ana noktalari
hakkinda strekli bir tartisma ve/veya daha belirsiz bir bicimde,
daha kiglk meselelerin bitmek bilmez sekilde didiklenmesidir.
Bazi tartismacilar sakin ve uyumlu bir sekilde baslayip miizakere-
nin ortasinda tartismaci bir havaya biriinebilirler.

DiKKAT CEKEN OZELLIKLER

Tartismaci, sizin konularinizi ve isteklerinizi stirekli olarak sizin tes-
vik etmediginiz ¢cekismelere suriiklemesiyle rahatlikla ayirt edile-
bilir. Evet, bir miizakerenin, herkesin mutabik kalacad bir alterna-
tife varmak amaciyla yapilan bir ¢ekisme oldugu dogrudur. Ancak
sesler yikseldiginde ve/veya ufak kusurlar aranmaya baglandi-
ginda, taraflardan biri veya 6biirii kazanmak icin bastirdiginda bir
minakasaya donusur. Tartismacilar, gereginden fazla ¢ekisir ve kil
kirk yararlar; dnemliyle 6nemsizi birbirinden ayiramiyormus gibi
gorindirler. Bir siiri Gnemsiz mevzuda size itiraz ederler.

Bir Tartismaciyi Etkisiz Hale Getirmek

Tartismacilar, ilerlemeye dogru giden her hamlenin Uzerine atila-
rak muizakereyi geciktirmeyi ve kendi meseleleri icin biraz daha
zaman kazanmayi ya da bir seyler kazanma becerisini kanitlamayi
umarlar. Toplantidan 6nce hazirlanan giindem maddelerini kul-
lanarak ona bir programiniz oldugunu ve her seyi halletmek icin
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ona uymaniz gerektigini hatirlatin. Sadece 6nemli itirazlara yanit
vererek manasiz tartismalan gérmezden gelin.

Tartigmalar baskin bir hal aldiginda karsi taraftan asil prob-
lemin ne oldugunu aciklamasini isteyin. Once bu meseleye
odaklanin, ancak miizakere boyunca bdyle anlamsiz itirazlarin
ortaya cikabileceg@inin farkinda olun. Kisinin kendisini daha ufak,
Onemsiz ¢ekismeleri kazanmaya fazlasiyla kaptirmasi kolay oldu-
gundan asil mevzu genellikle gézden kagar. Bazi tartismacilar
yanhslikla bir tavizde bulunmaniz umuduyla, dikkatinizi dagitmak
icin tartisma yaratirlar; bazilan da kiiglik ya da biiyik fark etmez,
mimkin oldugunca ¢ok zafer kazanma ihtiyaciyla boyle davra-
nirlar. Kendinize sadece sunu sorun: Hakli olmak mi yoksa kazan-
mak mi istiyorum? Genellikle her iki isteginize de kavusabilirsiniz.
Ancak pek cok durumda, sonunda kazanma pahasina hakli olmak,
muharebeyi kazanip savasi kaybetmek anlamina gelir.

Oteki gliclii miizakere tarzlarinda oldugu gibi eldeki verilere
bagli kalin, duygularinizin hedef alinmasini gérmezden gelin ve
yardimci olabilecegini diislindigliniz zamanlarda mola verin.
isler gercekten kétiilesirse karsi tarafa “islerin ylrimedigini” ve
muzakereden ¢ekilmek zorunda kalabileceginizi bildirin.

Her seyden onemlisi sakin tartismaci birine donlismeyin; bu
yalnizca atesi korlkleyecektir.

89



PALAVRACI

Gergegi Carpitanlar -ya da Gormezden Gelenler-

Yalanlar, yalanlar, yalanlar. Ufak tefek, beyaz yalanlar. Yari gercek-
ler. Carpitilmis gergekler. Abartmalar. Tutulmayan vaatler. Netice-
de is diinyasi bunu gerektirdigi icin bunlar o kadar da k6t degil-
dir, 6yle degil mi?

Bir sey satma (ya da pazarlama veya reklamini yapma) sure-
cinin, gergeg@i —azicik da olsa- siislememiz i¢gin bizi tesvik etmesi
ilginctir. Uriinlimiiziin, hizmetimizin, sirketimizin rakiplerinkin-
den daha iyi goriinmesini isteriz. Kendimize bunun igin saglam
bir kanit olmasa bile “Biz en iyisiyiz,” deme toleransini gdsteririz.

Muzakeredeki bir palavraci, istedigini elde etmek igin gerce-
gi carpitir (ya da en kotiisi tamamen yok sayar). Bunu bireysel
“yalan dedektoriinliz” sayesinde fark edebilirsiniz. Bakiglarindaki
hilekér bir ifadeyi, catlayan (ya da fazla sert) ses tonlarini fark
edebilir ve bir seylerin yolunda gitmedigini hissedebilirsiniz. Kars
tarafin soyledikleri gercekten ziyade sizin duymak istedikleriniz
gibi goriinebilir; bdylece testten gegemezler.

DiKKAT CEKEN OZELLIKLER

Hem is yasami hem de 6zel yasamlarimizdaki deneyimlerimiz sa-
yesinde hepimizin kendi 6zel palavra dedektorleri vardir. Bir sey
gercek olamayacak kadar iyi goriindiglinde, genellikle Gyledir.
Verilerle desteklenmeyen ya da veriler yerine gosterisli ve coskun
ifadelerle desteklenen bilgiler, palavracinin foyasini ortaya ¢ikaran
seylerdir. Ustiinliik ifadelerinin —en ¢ok, en iyi, en az, en ucuz- ¢cok-
¢a kullanilmasi da size bir uyan niteliginde olabilir. G6z temasi kur-
mamak, konusma kalibinda degisiklik ve genel gerginlik hali de ya
bir yalani ya da bir abartiyi isaret ediyor olabilir.
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is dunyasinda, dzellikle de verilerle desteklenmesi zor, gri
alanlarda bir kissm abarti ve miibalagaya yer verildigi bir gercek-
tir. Zihinlerimiz kendi Grlinlerimizi en iyisi olarak algilama egili-
mindedir ve kendimizi pazarlama veya karsi tarafi buna ikna etme
moduna girdigimizde baskalarinin da buna katiimasini istememiz
dogaldrr. “Bizimki en iyisi,” bir yalan degil, sadece bir algi mesele-
sidir; ancak boyle ifadeleri sik¢a duyarsaniz dikkatli olun.

Palavraciy Etkisiz Hale Getirmek

Palavraciyi etkisiz hale getirmenin en iyi yolu ondan ifadelerini
desteklemesini istemektir. Bu konuda c¢ekingen davranmaniza
gerek yok; sadece miizakerede giivenli olabilmek adina verilerin
sizin icin 6nemli oldugunu belirtin.

Verileri stirekli tekrarlarsaniz, 6zellikle de verileri strekli olarak
yanls bildiriyorsa, tarzini ve taktigini bildiginizi gostermis olursu-
nuz.

Palavraci, size yutturabilecegi fikirler uydurarak toplantinin
kontroliini almaya ve avantaj elde etmeye calisir. Bu yalanlar ve
abartilardan ¢ok fazla yutarsaniz daha fazlasina kapi agmis olursu-
nuz. is diinyasinda ve dzel yasamlarda bu siirekli yasanmaktadir.
Palavralarin ancak onlara inandiginizda ise yaradiklarini aklinizda
tutun. Basit bir tavsiye: Onlara inanmayin. Karsi taraf, daha en
basindan her yalani agiga gikaracaginizi, rahatsizlik verse de ger-
¢egin pesinde olacaginizi ve gercedi carpitmaya devam ederse
muzakereden cekileceginizi bilmelidir. Clinkl bunlarla kaybede-
cek vaktiniz yok.

Daha da 6nemlisi, siz de palavralara bel baglamayin. Atese
korikle gitmek yangini daha da buyiitecektir. Neticesinde bun-
dan herkes zarar gorir. Dirustliik, her zaman en iyi yoldur.
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AKIL YURUTUCU

Analiz Cikmazi

Akil yaruticuler, dogal olarak birlikte cahismakigin gayet makul ki-
siler olabilirler. Ancak bazi durumlarda meseleleri asiri analiz etme
ve Ustlerinde fazla oyalanma egilimindedirler. Genellikle kil kirk
yararak sizin de farkinda oldugunuz ancak her zaman katilmaya-
caginiz gegerli noktalari konu ederler. Eger onlara katilmazsaniz
sebebini bulmak icin irdelemeye baslarlar. Katilirsaniz da, daha
cok irdelemeleri igin onlari cesaretlendirmis olursunuz.

Akil yurittcilerin baslica sorunu, detaylan surekli olarak sor-
gulamalarn sebebiyle, miizakereyi amacindan saptiran bir suru
“park yeri” tartismasi yaratmalandir. (Bunlara “park yeri” tartis-
malarn dememdeki sebep, bu tarz konusmalarin, asil toplantiy
tamamladiktan sonra arabaya binip gitmeye hazirdanirken yapi-
lacak tiirden tartismalar olmalaridir.) isin zor kismi, odaklanmaya
devam edip 6nemsiz meseleleri asirn analiz ederek oyalanmaktan
kaginmaktir.

Buna ragmen detaylardan hoslanmayan mizakerecilerin
hemen hemen hepsi akil yiriticilerle ¢calismaktan hoglanir. Akil
yurGtlculerin kavrayisi gliglidir ve dikkatinizi dagitmak icin akil
oyunlari oynamazlar. Analizleri ve detaylari talep etmeleri sebe-
biyle sizi raydan ¢ikarabilirler; ancak bu bir miizakere taktigi degil,
karakterlerinin samimi bir pargasidir. Onlarin detay ihtiyacini kar-
silarsaniz kazan-kazan anlagmasi daha kolay gelecektir.

DiKKAT CEKEN OZELLIKLER

Akil yuritlculer veriler ve rakamlarla ugrasirlar. Cogu dogustan
stphecidir ve biylk kismi da pek ¢ok soru sorar. Detaylara vurgu
yaparlar. Sorular ehemmiyetsiz ya da konu disi gibi goriinebilir;
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Akil Yuritica

ancak akil yratiica taraf icin durum boyle degildir. Akil ylritiict
kisi sonuca ulasmaya, ifade ve iddialarinizin gegerliligini sinama-
ya, hatalari ayiklamaya ve bilgileri degerlendirmeye calismaktadir.

Zaman zaman da, akil yiriitmese de dikkatinizi dagitmak veya
gercekten istemedigi bir anlasmayi “agirdan almak” icin yogun
sorgulama ve analiz teknigini kullanan mizakerecilerle karsila-
sabilirsiniz. Sorularin ehemmiyetsiz olmasina ve karsi tarafin sizi
dinleyip dinlemedigine ya da sorulariniza yanit verip vermedigine
bakarak bu numarayi genellikle fark edebilirsiniz.

Bir Akil Yiiriitiiciiyii Etkisiz Hale Getirmek

Bir akil yurituclyle bas etmenin en iyi yolu, her ifadeyi net bir
sekilde iletmek ve her birini esasl bir arastirmayla desteklemek-
tir. Arkasinda duramayacaginiz mesleki jargon iceren kelimeleri,
istatistikleri ve verileri kullanmayin. Soru soran herkesin mutlaka
mizakerede akil ylriticu bir tarz benimsemedidgine dikkat edin;
bunu sorulann sikligindan, detay seviyesinden ve soru soran kisi-
nin yanitlara verdigi tepkilerden anlarsiniz. Verileri ve sorularina
verdiginiz yanitlar analiz ediyor gibi goriiniiyorsa akil ytritlcu
kalibina uymaktadir.

Temelde onun oyununu oynamayi deneyebilirsiniz Karsi tara-
fin bilgi ihtiyacini karsilayin. Siz de akil yiriterek bircok soru
sorun ve iddialan desteklemesi icin veri talebinde bulunun. Akil
yuritici, buna sicak yaklasacaktir. Ancak ayni zamanda top-
lantiya liderlik etmek, kibar bir sekilde amacindan sapmamasini
saglamak, glindem maddelerini ve nihai kazan-kazan anlasmasini
merkezde tutmaya calismak iyi bir fikir olabilir. isler raydan cikti-
ginda ara vermekten ¢ekinmeyin. Bu bitmek bilmeyen detaylarin
bazilarini mola sirasinda tartisabilirsiniz; ancak toplantiya geri
doéndiginizde glindeminizdeki asil meseleleri gorsun.
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MUZAKERE KARAKTERLERI

Miizakere Tarzlarinin Ardinda Yatanlar

Bu bolimde simdiye kadar mizakere tarzlarini tartistik; bunlar,
sasirtici olmayan bir bigcimde bireyin kisiliginin bir fonksiyonuydu.
Bu kisimda o tarzlari pargalara ayinp muzakerecinin karakterinin
belirli yapitaglarini, yani kisinin miizakere stilinin bir pargasi olan
karakterinin temel unsurlarini kesfe ¢ikacagiz.

Muzakere tarzlari, onlari uygulayan kisilerce secilir ve gelistiri-
lir; 6te yandan miizakere karakterleri kisinin dogasinda mevcut-
tur. Bunlar, kisinin varliginin dogal ve tipik olarak degismez par¢a-
laridir. Bir miizakere tarzini taniyip onunla bags edebileceginiz gibi,
karakterleri de tanimayi 6grenebilirsiniz. Bu kisim bu konuda size
yardimci olacak. Bu bilgiyi kusanarak farkl karakterlerle bas etme
yollarina dair bir liste hazirlayabilirsiniz. Ayni zamanda bu kisim,
kendi mizakere karakterinizi daha iyi anlamaniza da yardimci
olacak. Son olarak da mimkuiinse hazirlik asamasinda karsi tarafin
miizakere karakterini degerlendirmek daha etkili bir mizakere
saglayacaktir.

Alti muzakere karakterinden bahsedecegim: Agresif/Baskin,
Pasif/itaatkar, Mantikli/Analitik, Dostane/isbirliki, Yan Cizen/is-
birligine Yanasmayan ve Disavurumcu/iletisime Hazir. Tahmin
edebileceginiz lizere, bir mlizakerecinin bu karakterlerden birden
fazlasini sergilemesi miimkinddir.

AGRESIF/BASKIN

Bu agresif karakterle daha dnce hig stiphesiz bag etmissinizdir. Bu
karakter gii¢ ve niifuzla motive olur; asagidaki tanidik 6zelliklerle
kendisini belli eder:
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Mizakere Karakterleri

o Talepkar
o Zorlayic
« Buyurgan

o Benmerkezci

» Kontrolci

* Savunmaci

o Rekabetci

e lsrarci

o GUg¢ bagimlisi (glgten hoslanir ve gli¢lii konumdaki insanlara
saygi duyar)

o Zorlu

e Meydan okuyan

o Zayifhgi kiigimseyen

o Kaba

« intikama

» Kolayca ofkelenen
e Baskin

o GOz korkutan

e Hirshi

e Basanl

o Sabirsiz

o Kurnaz

o Cabuk dgrenen

Nasil Etki Ederler?

Agresif/baskin karaktere sahip bireyler hizh konusma ve hizli
hareket etme egilimindedirler. Sizinle gerekenden fazla zaman
harcamak istemezler. Genellikle mesguldiirler; siratli bir calisma
ortaminda basarili olurlar. Onlarla miizakereye hazirlanmak, 6n-
ceden tim verileri edinmeniz ve hizli bir tartismaya hazir olmaniz
gerektigi anlamina gelir. Sabirlan pek yoktur; ellerine gegen her
firsatta sizi acele ettirirler. Agresif/baskin bir birey icin bir miiza-
kere, oldukga hizl bir sekilde sadece kontrol kurmakla ilgili olur.
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Miizakere 101

Muzakereci olarak agresif karakter turleri miimkiin oldugunca
¢ok kazanmak, az vermek isterler. Zafer onlarin asil hedefidir ve
istediklerini elde etmeye alismislardir. Sizin anlasmadaki ¢ikarinizi
¢ok az duslinerek konumsal bir mizakere tarzini benimseyebilir-
ler. istedikleri olmadiginda sinirlenebilir ve hatta bas etmesi giic
birine donusebilirler.

Savunma Yapmak

“Atese korukle gitmek” savunmaci taktiklerden biri olabilir. Ya da
sakin, mesafeli ve gercekgi davranarak onlari sakinlestirmeye ¢a-
hsabilirsiniz. lyi diizenlenmis bir glindeme bagli kalmanin da yar-
dimi olabilir. Odadaki baska birinin goriisiini almak ya da telefon
gorusmesi yapmak da faydali olabilir. Sakin olun, istikrarl davra-
nin, 6znel yanitlardan kaginin, verilere ve kazan-kazan ilkesine sa-
dik kalin.

PASIF/iTAATKAR

Bu karakter agresif/baskin karakterin tam tersidir. Pasif/itaatkar
miizakereciler asagidaki karakteristikleri tasima egilimindedirler:

o Kibar, dostane

o Ddsiinceli

o QGuvensiz

o Catismadan rahatsiz

» Sevilmemekten korkan

» Hassas

» Cekingen
o licedénik
« lyi dinleyici

e Yalnizliktan hoslanan
o Sakin
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Mizakere Karakterleri

e Mesafeli

« ilgi odagi olmaktan kaginan

« Grupigindense yalniz basina veya birkag kisiyle calismayi seven
« Uysal

o Sessiz

Nasil Etki Ederler?

Pasif/itaatkar muzakereciler genellikle miizakerenin isleyisinden-
se bagkalarini memnun etmeye odaklanirlar. Genellikle istismar
edilirler ancak yine de dikkatli olun. Bu 6zellikleri yanlis yorumla-
mak da miimkiindur; kuzu kihdginin ardinda agresif bir kurt gizle-
niyor olabilir! Gergekten itaatkar olan miizakereciler bagkalarinin
kendilerini sevmelerini isterler. Fazladan taviz vermek veya karsi
tarafin s6zlini tutmamasi pahasina bile olsa, karsi tarafi mutlu et-
mek i¢in ne gerekirse yaparlar. Kazan-kazan muiizakereleri icin ¢ok
uygundurlar, ancak daha en basindan ¢ok fazla tavizde bulunma
egiliminde olabilirler.

itaatkar karakterler nadiren miizakerenin kontroliinii ele alir-
lar. Spot isiklarindan hoglanmazlar ve yonetmektense takip etme-
yi tercih ederler. Kaos yaratmak ya da huzuru bozmak istemezler,
bu ylizden siralari gelmeden pek konusmaz, diistince ve fikirlerini
paylasmazlar.

Pasif-Agresif Karakterlere Dikkat

[taatkar davranisin bir ¢esidi olan pasif-agresiflerle karsilagmis
olabilirsiniz; burada sakin, kibar ve hatta suskun davraniglar yiize-
yin altindaki daha agresif giidiileri maskelemektedir. Bagta ¢ocuk
oyuncag olarak degerlendirilen bu karakterler, miizakerenin son-
larinda ya da muizakereden sonra size zarar verebilir. Fark edilme-
leri de zordur.

Pasif-agresif davramsg: kesfetme taktiklerinden biri, kiigitk bir
istekte veya bir ricada bulunmak ya da miizakereyle ilgili bir so-
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rundan bahsetmektir. Kargi tarafin bu meseleyi aragtirmasini veya
toplant1 sirasinda karar verip bitirmeden 6nce size bildirmesini
bekleyin. Genellikle bu istegi kibarca veya ¢ok az tepki vererek ka-
bul edecektir. Size geri donduginde yanitindaki agresifligi deger-
lendirin. Eger sizin isteginizi yerine getirmediyse ya da istediginiz-
den farkl bir sey yaptiysa muhtemelen pasif-agresif kategorisine
giriyordur.

Savunma Yapmak

Savunmaya gerek yoktur; bunu daha ziyade yukarida bahsedilen
pasif-agresif tiri icin saklayin. Pasif-agresif bir davranis bicimi
gordiginiizde agresif-savunmaci moda gegin; glindeme, verilere
ve muzakerenin genel amacina sadik kalin. Bu davranisa boyun
egmeyin.

Pasif/itaatkar miizakerecinin gergek ihtiyaclarini veya giinde-
mini anlamak igin biraz ugragmaniz gerekebilir. Tekrar miizakere-
ye davet edilme ihtimalini korumak igin iligkiyi korumaya ugrasin.
Pasif/itaatkar taraftan faydalanmak cazip gelse de bu dirtiye
direnin; ¢linkl bir kazan-kazan anlasmasi hem iliskinizi hem de
gelecekteki mizakere firsatlarini korur.

MANTIKLI/ANALITIK

Analitik karakterler asagidaki 6zellikleri tagima egilimindedirler:

o irdeleyici
» Endiseli
» Guvensiz

o Verileri kontrol eden

o Duslnceli
o Duzenli
o Hazrlikli
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o Dusinur

o Her zaman erken ya da vaktinde gelen
» Dengeli

» Cokbilgili

o Detaylara 6nem veren
o Karar vermek icin zaman harcayan

e Hissiz

e Mantikli
e Durist
e Saglam
o Elestirel

Mantikli/analitik muzakereciler miizakereye dair tim verileri,
detaylan ve bilgileri edinmek zorundadirlar. Detayli bir hazirlik
stirecinden hoglanirlar ve isleri aceleye getirmek gibi bir arzulan
yoktur.

Nasil Etki Ederler?

Analizciler problem ¢6zmeyi ve halihazirda bildiklerinden daha
derin bir anlayis edinmeyi severler. Bu kisiler basarilidir ve gti¢li
bir beceri hissine sahiptirler; bu onlar icin miizakeredeki gii¢lii yan
olmaktan daha énemlidir. isin asl, bilgi ve beceri yoluyla giic elde
etmek isterler, karakter 6zellikleri veya hiyerarsi ve referanslarla
degil.

Mantikli/analitik karakterlerin toplanti odasina veri ve bilgiler-
le kusanmis olarak girmelerini bekleyebilirsiniz. Tartigma sirasinda
adeta bir mikroskop altindaymissiniz gibi ¢cok yakindan incelendi-
ginizi hissedebilirsiniz. Karsi taraf sunumunuzda hata ve tutarsizlik
arar. Bu size agin elegtirel bir yaklasim gibi gelebilir; ancak mantikli
analizciler bir karar vermeden dnce genellikle tim verilere hakim
olunca rahat etmektedir. Verileri iletmeye ve gerekli oldugunda
goriisme sirasinda da arastirmaya hazirlikli olmalisiniz.
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Savunma Yapmak

Savunma ¢ok basit: Hazirlkl olun. Miimkiinse sunduklarinizi des-
tekleyen belgeler gosterin. Hazirlanmis grafikler, tablolar, slaytlar
ve raporlar size bu konuda yardimci olabilir. BI6f yapmayin, ger-
¢egdi carpitmayin, verilerle oynamayin ya da yari-dogrular soyle-
meyin; muhtemelen bunu ortaya ¢ikaracaklardir. Bir mahkemeye
¢ikacakmissiniz gibi hazirlanin. Karsi tarafin verilerini toparlama-
sina, sonuca varmasina ve karar vermesine (ki buna ¢ok ihtiyaci
olacaktir!) yardimci olmaya caligin.

Biraz Baski Cok Ige Yarayabilir

Mantikli/analitik mtizakereciler siklikla karar vermekte zorlamir-
lar. Ellerindeki veriler konusunda biraz giivensiz olma egiliminde-
dirler; hala kesfedilmesi gereken bagka bir unsur daha oldugunu
duginirler. Onlara giiven vermeye ¢aligin ve analizlerini tamamla-
malar1 ve muizakereyi sonlandirmalar i¢in toplant: siiresince bir iki
kez hafif¢e onlar zorlayin. Kendi baglarina birakildiklarinda bunu
hi¢bir zaman yapamayabilirler.

DOSTANE/iS$BIiRLIKCI

Hepimizin en ¢ok sevdigi, dostane ve isbirlik¢i miizakereci kolay-
likla taninabilir:

« Adil
Nazik
Empati kuran
Distinceli
Deger bilen
« Anlayish
Durist
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« ince diisiinen

« Sicak

« Dostane
« Basanh

« Acik fikirli
« Becerikli

«  Samimi

« Sabirh

- Bagkalanni da distinen
« Yaratia disunme tekniklerini benimseme becerisine sahip

. Esnek
« Hassas
« Toleransh

» Karakter ve onur sahibi

Bu tarz dostane/isbirlik¢i miizakereciler, kazan-kazan ¢éziim-
lerine ulagmak i¢in gereken prensiplere sahiptirler. Miizakerenin
bir savas olmadigini bilirler. Bu daha ziyade, en az seviyede direng
ve olumsuzlukla ortak bir basar elde etme firsatidir.

Nasil Etki Ederler?

isbirlikgiler hizla ve herkesin onayiyla sonuca dogru ilerlemek icin
calisirlar. Gelecek igin gliven gelistirmek ve saglam iligkiler kurmak
isterler. istenen sonug elde edilebilsin diye kargi tarafi miimkiin ol-
dugunca tanimaya ve hedeflerini 6grenmeye calisirlar.

Bir isbirlikgiyle miizakere ediyorsaniz sanshisiniz. O sicak
gulimseme ve samimi tavirlarindan onlan tanirsiniz. isbirlikgi sizi
dinler, hem de can kulagiyla. Ancak sakin yanilgiya kapilmayin; bu
muzakereciler oldukga keskin bir is zekasina sahiptir ve nihayetin-
de miizakereyi sizin ve iliskinizin 6niine koyacaktir. Onlar gercek
anlamda profesyoneldirler.
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Bagka Bir Kurt mu?

Biraz yukanda pasif-agresif karakterden bahsetmistim. Sessiz ve
nazik tavirlar, itaatkdr davranglar gibi algilanabilir. Ancak bazen
de bu kuzu kiligindaki bir kurttur ve bu sessiz karakter bir noktada
sinirlenerek miizakereyi sabote eder ya da sizin istek ve fikirlerinizi
gérmezden gelir.

Benzer bir kurt da dostane ve uyumlu bir karakter kiligina bu-
rinebilir. Bu kurt, siz rahatlayana -fazla rahatlayana- kadar bek-
ler, ardindan saldiriya geger. Bir araba galerisine gittiyseniz bu dav-
rams kalibini bityiik ihtimalle gérmugsiiniizdir. Size etrafi gezdirir,
test stiriigii yaptirir, tiim sorularimizi yamtlarlar; bir anda dostu-
nuz olurlar. Sonra bir anda ¢ekmecelerini agip bir satig sézlesmesi
cikarir ve aylik 6demeleriniz hakkinda konusmaya baglarlar; sizin
de rahatiniz béylece kagar! Bu tarz davraniglar bir noktaya kadar
isbirlik¢idir. Kendinizi kaptirdigimiz anda da miizakere gosterisi
baglar. Karg: tarafin géruniirdeki dostane ve igbirlik¢i tutumuna
bir anda kanmayin.

Savunma Yapmak

Aslinda bir savunmaya gerek yoktur; sadece bu tavrin zorlama
degil gercek oldugundan emin olun. Bunu sinamak adina, nasil
karsilayacagini goérmek icin karsi taraftan makul olmayan bir is-
tekte bulunun. isler bir anda agresiflesirse o zaman “isbirlikgilik”
muhtemelen onun gercek karakteri degildir. Ger¢ekten dostane/
isbirlikci bir miizakereciyle is yaparken diiriist olun; boylece o da
sizi isbirlikgi olarak gorr.

YAN CiZEN/iSBIRLIGINE YANASMAYAN

Bazi muzakereciler, anlasma ve hatta toplantida bulunma konu-
sunda goniilsiiz gorindrler. Bu miizakereciler asagidaki 6zellikleri
sergileme egilimindedirler:
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o Glvensiz
o Korkak
o Dikkatli

o Glvenliilerleyen
o Tartismadan hoslanmayan

o ice doniik

» Cekingen

» Sakin

» Mesafeli

o Erteleyen

e Yanit vermeyen
» Soguk

o Karamsar

o Kolayca utanan
o Kayitsiz

Yan ¢izen/isbirligine yanagmayan miizakereciler, meseleler
-ve insanlarla- onlan tamamen yok sayarak bas ederler. Bunu
basarili olmak istemediklerinden yapmazlar; ya bunu nasil yapa-
caklanini bilmiyorlardir ya da ilgisizlik veya zayifliklarindan 6tiri
muzakereye katilmaya ¢ekinmektedirler. Bazilan, tartisma sira-
sinda size istediklerinizi vermeyerek basariya ulasmak adina
pasif-agresif kartini oynayan kuzu kigindaki kurtlar da olabilir.

Nasil Etki Ederler?

Yan c¢izen/isbirligine yanasmayan muzakereciler, bir sey kay-
betmeden miizakereyi tamamlama pesindedirler. Kisisel olarak
glivensiz olabilir ya da miizakere edilen konuyla ilgili yeterince
bilgi sahibi olmadiklarini veya hazrliksiz olduklarini distinebilir-
ler. Kendi konumlanni zayiflatacak ya da tehlikeli olacak bir sey
sOylemekten kaginmak adina isbirliginden uzak durmak ve sessiz
kalmak onlarin varliklarini siirdiirme teknikleri olabilir. Ya da yine
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pasif-agresif davranis yoluyla kontroli ele gecirme numarasinin
bir parcasi olabilir.

Gorusmeleri erteleme ve kritik bilgileri saklama veya paylas-
mada gecikme egiliminde oldugundan bu miizakereci tiiriine
sinirlenmek mumkiindir. Meseleler ¢6ziimlenmez ve pek bir
seyin basariimadigini hissedebilirsiniz. iletisim kopabilir ya da
gergin bir hal alabilir.

Savunma Yapmak

Bu karakter tlrl zordur; sebebi teshis etmelisiniz. Yonetici gig
kendine glivensizlikse, miizakereciyi kabugundan cikarip ona
ulasmaya ve korkusunu yenmesine yardim etmeye calisin. Karsi
tarafta pasif-agresif egilimler varsa miizakereyi bitirme amacina
odaklanin ve ona biraz kontrol hissi vermek adina birkag tavizde
bulunun. Ondan bilgi gizlemeyin veya paylasmakta gecikmeyin;
by, isleri daha da kisir dongtiye sokar ve basaril bir sonucun gel-
mesini tamamen geciktirebilir.

DISAVURUMCU/ILETiISIME HAZIR

Disavurumcu mizakereciler asagidaki 6zellikleri tasir:

e Oyuncu

» Dogal

o Enerjik

» Konuskan
o Sosyal

» Cazibeli

o Egosantrik

« insanlarla iyi anlagan
o Ack

» Kafasi kolayca karisan
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o Dikkati daginik

e Coskulu

o Sesli distinen

o Disadonik

« Ilgi odagi olmaktan hoslanan
o Hirsh

» Dikkatle dinlemeyen
» Kendisine glivence verilmesinden hoslanan

Disavurumcu/iletisime hazir mizakereciler genellikle oldukga
canl kisilerdir ve ¢ogu durumda eglenceli bir tutum takinirlar.
islerinden hoslanir, dikkat cekmek ister, yakin bir iliski icinde basa-
rili olurlar. Miizakereyi tamamlamak, kazanmis gibi hissetmek
isterler ve bu siire icinde de sizi eglendirdiklerine inanirlar.

Nasil Etki Ederler?

Disavurumcu/iletisime hazir miizakereciler, yeni dostunuz olma-
nin yani sira, sosyal becerileri ve iyimserliklerini kullanarak anlas-
madan mimkiin oldugunca kazang saglamanin pegindedirler. Bu
sebeple de tekliflerinden birine karsi ¢iktiginizda ya da onu reddet-
tiginizde bunu kisisel algilayabilifer. Toplanti onlarin etrafinda do-
ner; hatta bazen miizakere edilen konudan bile daha fazla kendile-
rinden bahsederler. isleri onlarin istedikleri gibi yapmaya géniillii
olmanizin yani sira yanitlariniz ve dikkatiniz de onlarin 6duluddr.
Disavurumcu/isbirik¢i miizakereciler, ciddi ve resmi bir tonda
is yUritmek yerine, miizakereyi sosyal bir aktiviteye donisturir-
ler. Konudan konuya atlayabildikleri icin belirli bir konuda sabit
kalmak zor olabilir. Bazen de size tek kelime bile ettirmeyebilirler.

Savunma Yapmak

Disavurumcu/isbirlikgi miizakerecilerle ¢aligmanin en iyi yolu, en
azindan baslangigta kendi bildikleri gibi davranmalarina izin ver-
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mektir. Bu, yakin bir iliski kurmaniza yardimai olur. Ardindan za-
mani iyi ayarlanmig sorularla ve glindem maddelerine odaklana-
rak muzakereyi yuriitmeye ¢alisin. Konudan konuya atlamalarina
ve fazla gevezelik etmelerine izin vermeyin. Cazibelerine fazlaca
kapilmaktan kaginin.

Zor Karakterlerle Bag Etme

itiraf edelim ki herkesle anlasamayiz ve muhatap olmak zorunda
kaldigimiz bazi insanlar bizim bam telimize basarlar. Tarzimzkars
tarafla uyusmadiginda ne yapabilirsiniz?

‘En iyi yaklagim —ki bundan “Savunma Yapmak” alt bagliklarin-
da birkag kez bahsettim- karg: tarafin karakterinin ya da tarzinin
nahos yanlarim1 gérmezden gelmeye calismaktir. Karsimzdaki kisi
yitksek sesle konusuyor ve agresifse kargilik vermeyin; eldeki ise
sadik kalin ve durum kargisinda sogukkanh olun. Yan ¢izen ve pa-
sif-agresif biriyse tuzaga diigmeyin.

Yine bununla baglantili olarak, ikinci yapilacak sey de ise yo-
gunlagmaktir. Eldeki konuya ve soruna odaklanin, insanlara degil.
Verilere ve giindem maddelerine yogunlagin.

Son olarak da vakti verimli kullanin. Toparlanmak veya gergin-
ligi yumugatmak icin ara verin. Miizakere masasindan kalktigimiz
bu molalari, farkliliklarinizdan bazilarini ortadan kaldirmak adina
karg: tarafla samimi bir iligki kurmak i¢in kullanabilirsiniz; bunu
yapmak daha dostane, daha az baskic bir ortamda daha kolaydur.

Ozetle -ve ne kadar vurgulasam azdir- hazirlik yapmalisimz.
Karsilagabileceginiz zor karakterlere vereceginiz yamtlar da dahil
olmak tzere muzakereyi géziniuzde canlandirin. Ve de insanlar
sorunlardan ayirmaya hazirlikli olun.
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BOLUM 5

TAKTiK ARACLARI: DENEYiMLI
MUZAKERECININ TEKNiKLERI,
HILELERIi VE NUMARALARI

ister bes dakika ister bes giin siirsiin, bir miizakereye hazirlan-
manin son asamalarindasiniz. Hazirligin temellerini —sonucu hayal
etme, verileri hazirlama ve karg tarafin tarz ve taktiklerini tanima-
hallettiniz. Stratejik olarak hazirsiniz.

Simdi hazirh@inizin final asamasi olarak taktik araglarini géz-
den gegirme vakti. Miizakereye nasil baslayacak ve ana unsurlari
nasil vurgulayacaksiniz? Bu bélimde gosteri giini taktiklerini,
ipuclarini, hileleri, oynanan rolleri ve masadaki konumunuzu glicg-
lendirmek icin tasarlanmis diger numaralan kesfedecegiz. Cogu
davranissal ekonomi prensiplerine dayanan bu taktik araglari
konumunuzu gu¢lendirir; bunu da genellikle belirsiz duygusal
tepkiler yaratarak ve karsi tarafi etkisiz hale getirerek yaparlar.
Daha deneyimli bir miizakereci haline geldikge, bu araglan kullan-
mak sizin icin bir aliskanlik halini alacak.

Bes belirgin taktikten bahsedecedim; bunlari, hazir olmamak
(ginimizun hizli dinyasinda oldukga sik karsilasilan bir durum!)
ve zayIf konumda olmak gibi belirli durumlarla basa ¢ikmak igin
genel taktik tavsiyeleri takip edecek. Bu taktiklerin asirlya kagma-
dan kullaniimasi gerektigini de belirtmeliyim. G6ze ¢arpmamak
en iyisidir; insanlan kendi ¢ikarlan icin kullanan biri olarak nam
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salmak istemezsiniz. Asil mesele, karsi tarafi fark ettirmeden
yonetmektir. Son olarak da -bu kitaptaki diger konular gibi- bu
taktikler, size karsi kullanildiklarinda fark edebilmeniz icin de
tanimlanmistir.
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isin Piif Noktalarini ve Ne Zaman Kullanacaginizi Ogrenin

Paylasmak (izere oldugum bu tarz taktikler gercek hayatta genel-
likle uygulanmakta veya bilinmektedir. Onceden hazirlanmak icin
vaktiniz olsa da ve belirli durumlar dogal olarak bu taktiklerden
bazilarini gerektirse de 6zellikle hizla ilerleyen gliniimiiz diinya-
sinda bu taktik ve numaralari eszamanli olarak fark edip onlarla
bas etmek daha da 6nemlidir. Analiz etmek icin vaktiniz olmaya-
cak; bu ylzden de karsilastiginiz anda i¢glidiisel olarak taniyabil-
mek icin miizakere tarzlarini ve taktiklerini bilmeniz gerekir. Bir
mizakere sirasinda topu tutan kisiyi inceleme ya da atis talimi
yapma sansiniz olmaz; gercek anlamda oyunun igindesinizdir.

Gergekten de Asil Mesele Herkesin Kazanmasidir

Daha 6nce bahsedildigi iizere, en iyi miizakereler kazan-kazan mii-
zakereleridir; hem siz istediginizi elde edersiniz hem de karg: taraf.
Gelecekte daha da verimli miizakerelere olanak taniyan iyi bir iligki
gelistirirsiniz. Elbette ki herkesin kazanmasi hep miimkiin olma-
yabilir; baz1 anlagmalar bir taraf i¢in daha avantajh olabilir. Ancak
miizakere boyunca miimkiin oldugunca diiriist ve agik davranma-
mizin karsihigini her zaman alirsimiz. “$eytani miizakereci” haline
gelmekten kaginmalisiniz. Evet, biiyiirken size gretildigi gibi, di-
ristlik en iyi yoldur.

Taktiklere bagvurmanin sakincasi yoktur ancak yalan séyleme-
yin. Tipki kiigitkken oldugu gibi yalaniniz er ge¢ ortaya ¢ikacaktir. O
an i¢in bir avantaj elde etmig olabilirsiniz; ancak uzun vadede hem
itibarimiz zedelenir hem de is yapmamz ¢ok daha zor bir hal alir.

Simdi, su bes taktige bakalim.
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iYi POLiIS-KOTU POLIS

Cogu durumda rahatca fark edilen iyi polis-kétl polis numaras,
karsi tarafin olay algisiyla oynamak ve duygularnni kontrol etmek
icin ayni takimdaki iki kisinin zit rollere blriindiigl, zaman zaman
eglendirici bir gosteridir. Kotu polis kavgaci, inatgl, mantiksiz, za-
man zaman da sinir bozucu ve éfkeli biridir. Ote yandan iyi po-
lis sakin ve yardimseverdir; gergin karaktere biraz rahatlamasini
soylemek icin araya giren ve hatta size yardim ediyormus izZlenimi
uyandiran arabulucu veya isbirlikgi bir karakterdir.

Bu taktigi kesinlikle daha dnce televizyonda ya da sinemalarda
goérmissunizdir. Kot polis baginp tehditler savurarak ve goz
korkutarak bir cinayet zanlisini sorgular. Ardindan sinirle odadan
¢ikip gider, onun yerine iyi polis girerek zanliya dostane bir yakla-
simla sigara ikram eder, iyi davranir ve cinayet silahinin veya cese-
din nerede gomdili oldugunu itiraf ettigi takdirde bu durumdan
kurtulmasina yardim edecegine soz verir.

is ve Ozel Diinyadaki iyi ve Kétii Polisler

is diinyasinda kétii polis siki bir pazarlik yapabilir ya da karsilamasi
zor bir talepte bulunabilirken, iyi polis bir fiyat indirimi ya da servis
veya teslimat gibi anlasmanin baska boyutlarinda tavizler 6nere-
bilir. Her durumda daiyi polis, koti polisi sakinlestirmeye calisarak
biraz sizin tarafinizdaymis gibi davranir. Bu durum size kendinizi
iyi hissettirir. Davranissal ekonomistler, daha yuksek bir fiyat ya da
yem sunuldugunda, anlasmayi kabul etme egilimimizden uzun
zamandir bahsetmektedirler. Bunun sebebi, kéti polis tarafindan
sunulan“koti”tekliften kurtularak dahaiyi bir firsat yakalamis gibi
hissetmemizdir.

Bu numaray bir araba galerisinde gérmiis olabilirsiniz. Satis
temsilcisi iyi polisken, hig ortalikta gériinmeyen muidiri kéta polisi
oynayarak satis temsilcisinin herhangi bir indirim yapmasina engel
olur. Satis temsilcisi midirin ofisine gidip gelir ve her seferinde

110



icerik Olarak Taktikler

de sizin icin elinden gelen her seyi yaptigini ancak madurin indi-
rim yapmaya yanasmadigini séyler. Sonunda mudiirden bir parca
indirim koparir ya da size iyilik olsun diye “el altindan” bir indirim
uygular. Kétu polis ylziinden elde edilemeyen 6zel avantaji size
saglamak adina ugrastigi icin cok memnun olursunuz. Satis temsil-
cisine bol bol tesekkiir eder ve arabayi satin alirsiniz.

Bunun tersiyle de karsilasabilirsiniz; midur iyi polisken cephe-
deki kisi, yani bu 6rnekte satis gorevlisinin kurallar, bayi politikas
veya benzeri sebeplerle “eli kolu baglanmistir.” Madur yardima
kosar. Satis temsilcisinin istedigine yakin, sizin pek de istediginiz
gibi olmayan bir licret 6demenize ragmen ¢ok memnun olursunuz.

Ev icinde iyi polis-kotl polis rutinini her zaman gorirsuniiz;
ozellikle de ¢ocuklar ebeveynleriyle miizakere ederlerken. Baba
zorlu kisiyken anne genellikle yardima kosar ya da tam tersi olur.

lyi Polis-Kétii Polisi Oyuna Dahil Etmek

Bu numarayla genellikle kasith ve 6nceden planlanmis roller ola-
rak karsilasabilirsiniz; ancak sartlar gerektirdigi icin dogaglama bir
sekilde de ortaya c¢ikabilir. Daha 6nce yaptiysaniz ekip arkadasi-
nizla birlikte gayet dogal bir sekilde iyi polis-koti polis roliine bu-
riinebilirsiniz. lyi polis-k6tl polis numarasi en iyi, ekip tyeleri kéti
polisin kati tavrini ve iyi polisin tavizlerini daha 6nceden belirle-
diklerinde ise yarar. Yine de muizakere masasinda da bu numara
dogal bir sekilde uygulanabilir, ayni zamanda iyi polisin yardima
geldigi bir mola vermek icin de etkili bir yol olabilir.

iyi Polis-Koétii Polis Numarasini Etkisiz Hale Getirmek

Bir miizakere sirasinda bu ikili dinamige denk gelirseniz kot polis
sizin g6ziunlizli korkutmaya calisacak ve kesinlikle yaptiginiz her
teklifi reddedecektir; hatta bazen abartili tavirlar sergileyecek ya
da kizarak odayi terk edecektir. O zaman iyi polis yardima gelerek
sizin tarafinizdaymis gibi gorinir. Bu taktigi tanimlamak zor de-
gildir ve onunla bas etmenin birkag yolu vardir:
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» Sadece iyi polisle miizakere etmek istediginizi sdyleyin.

» Kargi tarafa numaralarini anladiginizi bildirin.

e Siz de oyuna katilin. K6t polisin konumu ve ifadelerinden
korkmus gibi davranin. Miizakereyi sonlandirmakla tehdit edin.
Ko6ti polis biraz sakinlesebilir ve iyi polis toplantiyr devralabilir.

» Siz de ayni numarayi uygulayin. Kendi kétu polisinizi devreye
sokun. Onlarin taleplerini yerine getirmekten memnun ola-
caginizi ancak kurallardan asla taviz vermeyen bir yoneticiniz
oldugunu soyleyin. Daha kuvvetli bir konumdaysaniz sizin
numaraniz Ustlin gelecektir.

« lyi polisle 6zel olarak konusun. Yalniz kaldiginizda ona kétii
polisin tavri, durusu ve hatta profesyonellikten yoksun olusu
sebebiyle miizakereden ¢ekilmek lizere oldugunuzu séyleyin.
Bunu bir mola sirasinda yaparak iyi polise, sizin isteklerinizi
ekibiyle 6zel olarak tartisma firsati verin.

lyi ve koéti polislerle, tipki diger numaralar ve miizakere tak-
tiklerinde oldugu gibi hizli, dostane ve etkili sekilde bas etmeniz
gereklidir. K6ti polisi en bastan oyun digi birakmak mizakere
strecinin kalan kisminin daha rahat ilerlemesini saglar.

SAHTE MUSTERILER VE YEMLER

Pazarlama ve satis diinyasinda sahte musteriler, alicilar —bizim
durumumuzda mizakeredeki kargi tarafi- ayartmak icin kullani-
lan yemlerdir. Sahte musteriler miizayedelerde yaygin olarak kul-
lanilir. Sahte mdsteri, fiyat arttirmak icin orada bulunan sahte tek-
lifgilerdir. Umulan sey, gercek bir katilimcinin, yani sizin o par¢anin
“degerini” goérerek daha ¢ok fiyat arttirmanizdir. Bir kumarhanede,
bir oyun masasinda veya kumar makinesinde siirekli olarak kaza-
nan biri oldugunu gérirsiiniiz. Bu fazla sansh kisi kumar oynami-
yor, orasi icin ¢alisiyordur.
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Yem de sizin deder alginizi degistirmek Uzere 6zel olarak
yerlestirilmis ve genellikle de fiyati ylksek bir Griindar. Sikhkla
istediginiz Girlinlin ¢ok daha yiiksek fiyath bir muadili olarak kar-
siniza ckar. Ornegdin 80 dolara ¢ok kaliteli bir gémlek goriirsiiniiz
ve onun hemen yaninda da sadece 50 dolara baska bir gémlek
bulursunuz. Cok karli degil mi? 80 dolarlik {irlin onun hemen yani
basinda olmasaydi, bu o kadar da karli gériinmeyecekti. Yiksek
fiyath Grln, bizim olaya duygusal yaklasmamiz ve “daha iyi” olan
teklifi hemen kapmamiz igin tasarlanmistir. O 80 dolarlik Grln
sadece bu amagla oraya konmus olabilir ve diikkan sahibinin onu
gercekten satma niyeti olmayabilir.

Yemler, psikolojik olarak sizi maniplile ederek {irliniin gergek
fiyati veya degerinden uzaklastinr ve dikkatinizi gercek mese-
leden baska tarafa ¢ekebilir. Bir miizakeredeki yem, sizin ¢erge-
venizin disinda kalarak kabul ettiginiz, daha dusik fiyath teklif
icin kendinizi iyi hissetmenizi saglamak i¢in tasarlanmistir. Yem,
savunma taktigi olarak da kullanilabilir: Ornegin, daha énceki bir
teslim sorunundan ya da baska bir problemden bahsettiginizde.
Bunlar gergekten 6nemli sorunlar olmasa da kargi tarafi bir taviz-
de bulunmaya ikna etmek icin dyleymis gibi davranabilirsiniz.

Sahte Miisterileri ve Yemleri Oyuna Dahil Etmek

Yine 6nceden hazirhk yapmak ve iyi bir ekip ¢alismasi sarttir; an-
cak deneyimli bir miizakere ekibi gériisme sirasinda da bazi nu-
maralara bagvurabilir. Sahte misteri numarasi, Griin veya servisin
mevcut kullanicisinin, bu anlasmadan memnun olan birinin “uz-
man” yorumunu igerebilir.

Tipik numara, bir seyi aslinda bir “istek” iken bir “zorunluluk”
(belirli bir fiyat noktas)) gibi gdstermektir; “zorunluluk” karsi
tarafin zihninde, sonunda ondan uzaklastiginda iyi hissettiren bir
limit halini alir.“Aslinda, indirimde en az onun kadar iyi, 50 dolara
bir gémlek var,” diyebilirsiniz. Bu 1sik altinda 50 dolarlik gémlek,
tek alternatif olan 80 dolarlik gémlekken gayet iyi bir secenek
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gibi gorinebilir. Boyle durumlarda daha pahali olan gémlek yem
olarak kullaniimaktadir.

Bunu Hayatimiz Boyunca Yapiyordunuz

Deneyimli miizakereciler sahte miigterileri ve yemleri hemen anla-
yabilir, dolayisiyla bu taktikleri stratejik olarak ve nadiren kullan-
mak 6nemlidir. Bu taktigi bir kez anladiniz mi1 gayet yaygin kullani-
lan ve fark edilebilir bir numara oldugunu géreceksiniz.

Is hayatimizda ve arkadaslariniz izerinde sahte miisteriler ve
yemleri kullanmay1 pratik etmek eglenceli olabilir; ki bunu zaten
siirekli yaptiginiza eminim. Asil istediginizi séylediginiz (yem) bi-
sikletten daha ucuzunu bularak babaniza bunu aldirmigsinizdir;
okulda olan iyi bir seyden (yem) ya da sizin sokakta oturan ve
ayn1 seyi yapmasina ragmen bagi belaya girmeyen ¢ocuktan (sahte
migsteri) bahsederek annenizin size ceza vermesini engellemigsi-
nizdir.

fleri sariyorum: Cim bigcme girketiniz var ve haftalik her seyi
kapsayan hizmetler i¢in fiyatiniz 250 dolar; oysaki asil hedefiniz,
potansiyel miigterinizin 150 dolarlik iki haftalik hizmetiniz i¢in
anlagsma yapmas: (yem). Yeni satig anlagmasina tam bagladigimiz
sirada da bir komgunuz gelerek bu kadar iyi bir is gikardigimiz i¢in
size tegekkiir eder (sahte miugteri). Ya da sizinle yagadiklar1 harika
anilardan bahsedecegini bildiginiz arkadaglarinizla (bir bagka sah-
te miigteri numarasi) birlikte yemege ¢ikarak esinizi, daha pahah
bir tatile ikna edersiniz.

Kiyafet magazasindaki bir satis gorevlisi, yem olarak aksesuvar,
ayakkabi veya benzer urlinler kullanabilir: “Ah, bu arada indirim-
de harika kravatlar ve ayakkabilarimiz var.” Bu ifade, misteride,
yani sizde genel anlasmaniz igin daha kuvvetli bir deger algisi
yaratmak icin sdylenmistir. Ayni zamanda dikkatinizi asil konudan
-80 dolarin bir gémlek igin ¢ok yiiksek bir fiyat olmasindan- uzak-
lastirir. Yan teklifler gercekten iyiyse, bu aligveris size gercekten iyi

114



icerik Olarak Taktikler

hissettirebilir. Sonug olarak da bir gémlek icin 80 dolar 6demeye
razi olabilirsiniz.

Araba galerilerindeki satis gorevlileri sahte musteri ve yemleri
surekli olarak kullanrrlar. Kendi fiyat araliginizdaki tekliften mem-
nun olmaniz i¢in dnce daha ylksek fiyatl modeller size sunulur.
Satis ekibinden biri gelerek daha yeni “tipki sizin gibi” bir ¢ifte
yiksek fiyath modeli sattigini sdyler. Siz de paspaslar, lcretsiz
hizmetler ve hatta kahve ve patlamis misir ikramiyla “yemlenir” ya
da kandirilirsiniz; Gstelik bunlarin hepsi de ya dikkatinizi tekliften
uzaklastirmak ya da teklif konusunda kendinizi iyi hissetmeniz
icin gerceklesir.

Sahte Miisteri ve Yem Numarasini Etkisiz Hale Getirmek

Bu numaraya karsi en iyi savunma onun farkina varmaktir. “Uz-
manlar’in ve “uzman yorumlan’nin aslinda ne olduklanni fark
edin. Her teklifi ve fiyati kendi ¢ercevesi icinde degerlendirin. Yan
tekliflerden fazla etkilenmemeye calisin. Yemlerin ne oldugunu
fark edin: Bunlar, sizi normal ekonomik deger alginizdan uzaklas-
tirmak igin tasarlanmis dikkat dagitan ve duygulariniza hitap eden
sofistike unsurlardir.

Tekrarliyorum: Diiriist Olun

Sahte miisteri, akillica bir taktik de bir yalan da olabilir. Ornegin bir
goriigsme sirasinda potansiyel bir igverene, otuz yil ¢aligmadiysaniz
ve kariyeriniz de ¢ok parlak degilse, otuz yillik parlak kariyeriniz ol-
dugunu dogrulamasi i¢in bir meslektaginizi cagirarak kendinizi pa-
zarlamaya ¢aligmayin. Yirmi beg y1l da onlara ¢ekici gelebilecekken,
otuz yil iddiasinda bulunmaniz hem durumu pek iyilestirmeyecek
hem de sizi diiriist olmayan biri gibi gésterecektir. Ayrica gercekten
250 dolarlik bir ¢im bi¢me servis paketiniz yoksa ve ¢imler de ga-
yet iyi durumdaysa, 150 dolarlik “popiiler” paketi satmak i¢in 250
dolarlik paketi ya da ¢cimlerin bu gidisle yakinda solacag: iddialarini
kullanmayin. Insanlar bunu hemen anlar.
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Bir yemin yalan oldugu ya da sahte miigterinin yalana oldugu
ortaya giktiginda, bu herkes i¢in kotii olur ve her iki taraf icin de
bunun yankilarindan kaginmak daha da zorlagir.

KORKULUK TEKNIiGi

Korkuluk teknigi karsi tarafi, bir seyi normalde oldugundan daha
fazla degeri olduguna inandirmaktir. Boyle olmamasina ragmen,
muzakere noktasi dnemli gibi gériindiglinden karsi taraf taviz
vermeye razi olur. Bu numara yem numarasina benzer; ancak 6n-
ceden tasarlanmak yerine daha ziyade miizakere sirasinda diisu-
nilerek devreye sokulur.

Bu numarayi en iyi bir érnekle aciklayabiliriz. Ornegin bir ev
satin alma muizakeresinde ¢camasir makinesi ve kurutucuyu da
anlasmaya dahil etmeye karar verdiginizi varsayalim. Saticilar,
zaten yeni bir camasir makinesi ve kurutucu almayi ve eskilerini
birakmay planladiklarindan bu firsati degerlendirirler. Simdi
onlar istediginizi bildikleri icin onlarin da biraz pazarlik gict
dogar. “Tabii ki. Zaten onlar goétirmeyecektik” demek yerine,
makineleri birakma konusundan emin degilmis gibi gorindrler:
“Yani... tapu masraflarinin bir kismini siz kargilarsaniz olabilir.”
Size goriinlirde bir tavizde bulundular, ancak isin asl, camasir
makinesi ve kurutucuyu korkuluk -onlar icin ¢cok az degere sahip
bir 6zellik veya Uirlin- olarak kullanarak sizden bir taviz kopardilar.

Zaman da bir bagka korkuluk teknigi unsuru olabilir. Uydurul-
mus veya gereksiz bir gecikme, degerli bir sey istemek icin kulla-
nilabilir: “Bu istediginiz sey biraz zaman alacak; ondan vazgecer-
seniz anlasmayi hemen simdi yapabiliriz.” Bu durumda zamandan
tasarruf etme teklifi, anlagmay: ilerletmek icin korkuluk teknigi
olarak kullaniimaktadir; karsi tarafin karar vermek icin aslinda
ekstra zamana ihtiyaci yoktur.
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Korkulugu Oyuna Dahil Etmek

Cogu korkuluk firsati, karsi tarafin yeniden diisiinmesini ya da bir
tavizde bulunmasini saglamak adina 6nemliymis gibi gdsterilen
ve miizakere masasinda ortaya ¢ikan seylerdir. Onceden (hazirlik
asamasinda) o Urdniin —¢amasir makinesi/kurutucu 6rneginde ol-
dugu gibi- 6nemli olabilecegini bilmiyorsaniz bu taktigi planlaya-
rak uygulamak zordur; ancak emlakginiz bunu size haber verirse
durum farkl olur. Korkuluk teknigini asir kullanmayin. Bu taktik,
miizakerede gli¢ kazanmak i¢cin dogrudan yalan séylemek olmasa
bile gercegdi carpitmaktir. Bunu strekli kullanirsaniz ve karsi taraf
da bunu fark ederse korkuluk taktiginiz etkisiz hale gelir; daha da
kotisd, sizi hilekar ve gikarci biri olarak yaftalarlar.

Savunma Yapmak

Korkuluk taktigindeki savunmalardan biri iyilige karsilik vermektir.
Alici soyle diyebilir: “Camasir makinesi ve kurutucuyu yeni evinize
mi gotireceksiniz? Tamam, ben de ankastre buzdolabini alirm.”
(Aslinda buzdolabini istemiyorsunuz, ama karsi tarafin kurutucu
ve ¢camasir makinesi konusunu bir daha diglinmelerini saglamak
icin bir taktik uygularsiniz.) Onlara alternatifler sunun: “Kurutucu
ve camasir makinesini birakirsaniz sizin i¢in daha az is ¢ikar””Ya da
“Biraz daha mi duislineceksiniz? Daha ¢abuk karar vermeniz igin
ne yapabilirim?” Ayni zamanda bunu neden yapmak istediklerine
dair sorular sorun ve bloflerini gériin: “Bu eski kurutucuyla cama-
sir makinesini gergekten yeni evinize mi gotireceksiniz? Yenileri

¢ok daha iyi”

GAFiL AVLANMAK

Bu numarayla, is yasaminizda olmasa bile 6zel hayatinizda hig
suphesiz karsilasmissinizdir. Miizakeredeki beklenmedik bir degi-
siklik sizi hazirliksiz yakalar ve verilerle hareket etmektense duy-
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gularla hareket etmeye baslarsiniz. Bunun ardindan da taviz ver-
meniz ¢ok kolaylasir!

Normalde sorunsuz gececek bir gériismede karsi taraf bir anda
mesajlari ya da taktikleri degistirir, yeni bilgiler sunar veya duygu-
sal bir tepki vermeniz umuduyla yeni, sasirtici bir davranis bigimi
benimser. Siz de hazirliksiz yakalanarak siklikla savunmaya geger-
siniz. Bu taktige, televizyondaki dizilerin mahkeme sahnelerinde
rastlarsiniz.

Gafil Avlanmayin

Belirli miktarda siirprize hazirlikli olun ve 6nceden bunlarla na-
sil bag edeceginizi “gérmeye” calisin. Yanitimzi ve dikkati tekrar
miuizakereye ¢evirme ¢abalarimizi kafamzda canlandirarak zihinsel
olarak siirprizlere hazirlanin. Beklediginiz ve etkili bir gekilde bag
ettiginiz siirpriz, bir siirpriz olmaz.

Gafil Avlama Numarasini Oyuna Dahil Etmek

Rolleri degistirelim ve karsi tarafi sizin sasirttiginizi hayal edelim.
Sasirtici bir veri paylasin (“Siparis edecegin bu cihazi son kez (ire-
tiyoruz, biliyor musun?”) ya da onun bahsettigi bir konuyla ilgi-
li biraz rahatsiz olun ya da sinirlenin. Niyetiniz karsi tarafin kon-
santrasyonunu dagitmak, onu savunmaci bir pozisyona sokmak,
dengesini bozmak ve hatta sizin cihaziniz onun igin gercekten
onemliyse biraz panik olmasini saglamaktir. Savunmasi indiginde
ondan bir sey istemek daha kolay olacaktir; hatta sadece miizake-
reyi tekrar rayina sokmayi bile talep edebilirsiniz. Bu taktik, ¢atis-
madan kacanlar konusunda 6zellikle etkilidir.

Savunma Yapmak

Biri sizi gafil avlamaya kalkarsa,
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o Tepki vermeyin. Karsi tarafin istedigi tam da bu oldugundan
bu oyuna gelmeyin. Sakin olun ve profesyonelliginizi koruyun.

» Mola verin. Sakinlesmek ya da yeni bilgiyi sindirmek icin biraz
zaman kazanin.

o Detaylan sorun. Size sunulan yeni bilgi hakkindaki her seyi
ogrenin ve bunun gergekten endiselenmeye degecek bir sey
olup olmadigina karar verin.

» Yardim isteyin. Kargi taraf, miizakere sirasinda yeni bir bilgi
sunduysa ve bununla bas etmeye hazirlikli degilseniz, bu bil-
giyi nasil degerlendireceginizi tartismak tzere kendi ekibinizi
toplayin.

Beklenmedik Bir Eksiklikle Bag Etme

Bazen de sagirtma unsuru, karg: ekibin kritik bir iiyesi ya da yéneti-
cisinin yoklugu bi¢iminde olabilir. Ekip onun yerini almasi i¢in bag-
ka birini géndermistir. Bu yeni kisi, (bilingli olarak ya da bilingsiz
olarak) konudan haberdar olmak ve bilgi edinmek i¢in sizi yorar.
Amag dengenizi bozmak ve hatta bu yer degistirmeye adapte olmak
i¢in “yardim” etmenizi saglamaktir; bu sekilde, islerin ilerlemesi
i¢in taviz verme ihtimaliniz artacaktir.

Boyle zamanlarda sogukkanhiligimizi koruyun ve miizakerenin
hedefleri ve ana noktalarina odaklanmaya devam edin. Insanlara
degil, sirece odaklanin. Gerekirse asil miizakereci katilincaya ka-
dar beklemeyi 6nerebilirsiniz. Plan dis1 eksikliklerin sizi gafil avla-
masina izin vermeyin.

iLAVELER VE UFAK iLTIMASLAR

ilaveler ve ufak iltimaslar, siirekli géreceginiz en sik kullanilan iki
taktiktir. Bir ilave, halihazirda tartisilmis buyik bir tavizin ardina
eklenen daha kiiciik bir taviz veya maliyettir. Ornegin, “Bir yillik
Ucretsiz garanti verirsen bu Uriini satin alinm.” Ufak iltimaslar da
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ilavenin bir ¢esididir, genellikle mizakerenin sonuna saklanarak
ortak bir anlagmaya varildiktan sonra“son bir sey” olarak sunulur.

Bu taktik genellikle ise yarar ve miizakeredeki her iki taraf da
bunu kullanir. Clinki istenen genellikle ufak bir sey oldugundan,
her iki taraf da bunun anlagsmayi rayindan ¢ikarmasini istemez.
Ufak iltimaslarda ise zamanlama sebebiyle kimse miizakereyi
yeniden gozden gegirmek istemez. Bazi miizakereciler, ufak tefek
tavizler istemedik¢e ya da almadik¢a memnun olmazlar. Cocuk-
larinizla cok miizakere ediyor musunuz? Bir siirii ilave ve ufak ilti-
masla karsilasirsiniz; bunlardan bazilar tipki yetiskinlerde oldugu
gibi ego merkezlidir.

ilaveler ve Ufak iltimaslari Oyuna Dahil Etmek

ilaveler ve ufak iltimaslar oyunun bir parcasidir ve galibiyetini-
zi biraz daha tath hale getirmek icin kullanilabilirler. Ancak ¢ogu
numarada oldugu gibi, onlar da ancak nadiren kullanildiklarinda
ise yararlar; 6niline bir siirt istek yigarsaniz karsi taraf kagabilir ve
miizakereye bastan baslamaniz gerekebilir. Fark ettirmeden tatli
tath istemek en iyisidir; ne ¢ok fazla ne de ¢ok belirgin istekler-
de bulunun, taleplerinizi her zaman hos tavirlar ve zarafetle dile
getirin. ilaveler ve ufak iltimaslarin bir kazan-kazan anlasmasinin
Onune ge¢cmesine izin vermeyin.

ilaveler ve iltimaslar dnceden hesaplanabilir ya da sartlar el
verdikce miizakere sirasinda da planlanabilir. Eger hazirlik asa-
masinda ya da miizakerenin basinda, karsi tarafin bir yillik garanti
vermek konusunda ¢ekinceli oldugunu anlarsaniz, bunu ya sona
saklayin ya da verdiginiz daha biyik bir taviz karsihginda isteyin.
Boyle yaparak kazan-kazan hissini korumus olursunuz.

Savunma Yapmak

En iyi savunma, ilave ve iltimasin ne oldugunu anlamaktir. Bunlar,
karsi tarafa biraz daha tatmin saglamak igin tasarlanmis numara-
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lar ve asil anlagsmaya yapilan eklerdir. Bunlari hizlica degerlendirin;
sizin i¢in pahaliya patlamayacaksa kazan-kazan anlagmasinin bir
pargasi, is yapmanin bedeli olarak ilaveleri kabul edin. Ancak ila-
veler ve ufak iltimaslar ¢ok fazla gelirse karsi taraftan bu istekleri
geri cekmesini isteyin. Gerekirse miizakereyi durdurup yeniden
baslama talebinde bulunmaktan ¢ekinmeyin. Siz de birkag ilave
ve ufak iltimas talebinde bulunabilirsiniz.

Bazi Tavizler Digerlerinden Daha Egittir

Bir taviz ufak gibi ya da miizakere sonundaki 6nemsiz bir degisik-
lik gibi géruniiyor diye bdyle oldugunu farz etmeyin. Bunu objek-
tif olarak degerlendirmek icin vakit ayirin; anlasmayi koruma ve
miizakereyi koruma isteginiz, sizi bliylk bir ilaveyi veya son tavizi
kabul etmeye zorlamasin. Giindem maddelerinize, hedeflerinize
ve amacglariniza sadik kalin.
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Hazirlanmaniz Gereken Diger Numaralar

Asagida, zaman zaman karsilasacaginiz ve kullanabileceginiz di-
ger yaygin miizakere taktiklerinden ve numaralarindan bazilarini
bulabilirsiniz:

o Sahte para: Sahte para, onu daha az ger¢cekmis gibi gosterecek
sekilde sunulan gergek paradir. Kumar oynarken nakit parani-
zin yerine fig alirsiniz; bu, misterilerin gergek parayla kumar
oynamiyormus gibi hissetmelerini saglamak icin kumarha-
nelerin uyguladig: bir taktiktir. Miizakerede karsi taraf sahte
para -takas, para icermeyen tavizler- numarasini kullanabilir.
Dikkatinizi fiyat veya maliyetlerden uzaklastirmak icin konus-
malarinda dolar yerine yiizde veya rakamlar kullanabilirler.

o Dikkati baska yone ¢cekme: Dikkati baska yone ¢cekme numarasi,
oldukca gbze batan bir yem veya korkuluk taktigidir. Miiza-
kereci, bir muizakereye ¢ok buyik bir taleple —on yillik garan-
ti- girebilir; buradaki amag bir yillik garanti almak veya bagka
onemli tavizler elde etmektir. Zaten basindan itibaren on yillik
bir garanti beklememekte, ancak miizakere glictindeki denge-
yi degistirmek istemektedir.

o Fiyat kirma: Miizakere detaylarina girdik¢e ortadan kaybolan,
tek seferlik bir teklif veya tavizler duyabilirsiniz. Harika bir fiyat
teklifi alirsiniz, ancak daha sonra bununla ilgili ¢esitli sartlar
duymaya baslarsiniz. (“Eh, bu fiyat, dolunaydan sonraki ilk sal
gliniinde gegerli.”) Ama bir kere kendinizi kaptirmis olursunuz.

o lrkilme: Sasirtma taktiginin bir cesidi olan bu numarada karsi
taraf size “makul sinirlarin disinda” bir fiyat ya da anlagma sarti
sunarak tepkinizi 6lger. Siz de irkilirsiniz ve buna verdiginiz
tepki, kabul edebileceginiz bir sey bulmak tizere bir baslangig
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noktasi olarak alinir. Elbette ki bu tam tersi sekilde de gelise-
bilir: Karsi tarafin teklifini makul veya buna yakin gorseniz bile,
onun dengesini bozmak i¢in sasirmis roli yapabilirsiniz.
Cikmaz: Miizakereci -muhtemelen tehditkar- bu taktigi, “Bun-
dan ¢ok daha iyi bir teklif sunmalisin” veya “Bu benim igin
hi¢ yeterli degil” gibi ifadeler kullanip teklifinizin tamamini
reddederek kendi konumunuzdan stiphe duymanizi saglamak
icin kullanir. Karsi taraf ¢ikmaz taktigini, gli¢ kazanmak ve sizin
dengenizi bozmak igin kullanir. Farkh bir teklif sunabildiginiz
icin kendinizi sansh hissetmenizi saglamaya calisiyor olabilir.
Bu taktige karsi savunma yapmak icin teklif ettiginiz sartlarin
neden yeterli olmadigina dair bir¢ok soru sorun. Bu itirazlarin
derhal ortadan kayboldugunu gérebilirsiniz.

Ocii: Anlasmada esnek olmayi engelleyen sabit bir sey, ticiincii
bir taraf glinah kegisi olarak kullanilabilir. Ornegin karsi taraf
belirli Gcretleri indirememesinin sebebi olarak miidirind ya
da sirket ici bazi kurallar suclayabilir. Ocii taktigiyle karsi kar-
stya oldugunuzu anladiginizda bir siirli soru sorun ve hatta bu
bir kisiyse, o kisiyle konugmak isteyin. Bu bir kuralsa, kuralin
yazili oldugu maddeyi okumayi talep edin. Miimkiinse taktigin
arkasindaki otoriteye ulasin.
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Nasil Avantaj Saglanir?

Onceki béliimlerde anlatilan belirli taktiklerin yani sira, glic den-
gesinin sizden yana olmadigi durumlarla bas etmek i¢in, miza-
kere araglanniz arasinda genel strateji ve taktiklerden biraz daha
bulundurmanin faydasini gorirsiiniiz.

Mizakere glici, bir dizi unsura baglidir ve bunlarin hepsi de
mizakere sirasinda size avantaj saglamak icin uyumlu bir sekilde
calisir. ideal olan her iki tarafin da asadi yukan esit pazarlik giicii-
ne sahip olmasidir. Bununla beraber bir tarafin digerinden daha
fazla avantaja sahip olmasi da yaygin bir durumdur. Herkes i¢in
faydall kazan-kazan ¢oziimleri yaratmak icin kullanilmak (izere,
her iki tarafin da genel olarak gli¢li ve zayif yanlan vardir. Ancak
gercek diinyada, ¢ok cesitli sebeplerden dolayr kendinizi esit
olmayan bir gli¢ veya avantaj dengesi icinde bulabilirsiniz.

Kargi tarafin saygin bir miizakereci, konusunda olduk¢a dene-
yimli, Gstiin miizakere becerilerine sahip biri ve arkasinda onu
destekleyen parlak bir ekibi oldugunu varsayalim. Bu avantajlarin
hi¢biri olmadidi icin miizakerelerdeki avantajsiz taraf sizsiniz. Yine
de basarili olabilirsiniz ancak daha ¢ok hazirlik yapmaniz gereke-
cek. iste, avantajsiz durumla bas etmeye dair birkag taktik:

o Durumu fark edin. Biitlin bunlar g6ziiniizii korkutmasin, ¢tinki
bir kazan-kazan durumunu etkilemezler.

« Nereden avantaj saglayabileceginizi arastirin. Kendi uzman-
larinizi konuya dahil edin, becerilerinize dair dikkatli bir liste
hazirlayin ve rakibinizden farkli, size has bir deger teklifinde
bulunun. Karsi tarafa sunmaya calistiginiz seyi tim acilariyla
inceleyin: fiyat, kalite, hizmet, koruma, marka, stirdirdlebilirlik,
is yapma kolayligi. Ve 6zellikle de rakibinizle kiyasladiginizda
glicli oldugunuz yanlari belirleyin.
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« Bilmediginiz seyleri arastirin. Bilgi eksikliginden dolay avan-
tajsiz konumdaysaniz aradaki boslugu kapamak icin bu gorevi
ustlenin. Hizlica arastirma yapin. internete girin. Sosyal ve pro-
fesyonel aglariniza baglanin. Miimkiin oldugunca cabuk bir
sekilde 6grenebileceklerinizi 6grenin ve “aninda bir uzman”
olun.

« Kendinize glivenin. Miizakereye basarisiz olma sansiniz yokmus
gibi girin. Karsi taraf ne kadar gli¢lii ya da nahos ¢iksa da pes
etmeyin. Saglam durmak, glic dengesini en basindan etkiler.
Biraz rol yapmaniz gerekebilir, ancak kendinize glivenli durmak
size hem kisa hem de uzun vadede fayda saglayacaktir.

HAZIR DEGILSENiZz

Basitce ifade etmek gerekirse, hazirlikh degilseniz mizakereye
girmeyin. Hazirlanmak i¢in daha ¢ok zamana ya da karsi taraftan
daha ¢ok bilgi almaya ihtiyaciniz olabilir. Sebep ne olursa olsun
kendinizi, daha sonra pisman olacaginiz bir konuma sokmaktan
kaginin. Karsi tarafa miimkiin oldugunca ¢abuk bir sekilde hazir
olmadiginizi haber verin; baska bir tarih ayarlamaya caligin. Alter-
natif bir tarih 6nerin ve karsi tarafin isi geciktirdiginizi diistinme-
mesi i¢in mimkiin oldugunca kesin konusun.

Karsi taraftan daha fazla bilgi almaniz gerekiyorsa bunlari
talep edin. Bu detaylarin, hazirlik asgamanizi geciktiren durumu
nasil ¢ézecegini agiklayin.

Zor bir durum igindeyseniz kazan-kazan yaklagimini hatirlayin:
Siz kazanmak istiyorsunuz, karsi taraf da kazanmayi hak ediyor.
Karsi tarafa bu felsefeyi hatirlatin. Kazanmak icin makul ve esit
bir sansla masaya gelmek tizere hem karsi tarafa gereken hazirlik
zamanini tanimalisiniz, hem de karsi taraftan bunu talep etmeli-
siniz. Karsi taraf bu prensibe uyamiyorsa, o zaman belki de uzun
vadede is yapmak icin dogru biri olmayabilir.
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Gosteri Zamani Taktikleri

Misteri firma Dewey ve Cheatum’un tehditkar CEO'sunu, Filmog-
rafik Yapim'i onlarin 6zel video hizmetleri saglayicisi olmak adina
yaptiginiz sunumda ikna ettikten sonra miicadeleniz bitmez. lyi
polis olan Cheatum’la araniz iyi olabilir, ancak koétu polis Dewey
hala daha iyi bir anlagma elde etmek adina teklifinizde fiyat kirma
niyetindedir. Ona uyum saglamak icin bazi taktikler sergilemelisi-
niz.

lyi polis olan Cheatum’la konusmaya devam edebilirsiniz. Siz
de kendi iyi polisinizi, drnegin video editoriiniizii ya da hatta mali
islere bakan ve sirketi yoneten esinizi devreye sokabilirsiniz. Daha
sert bir durus sergiledikten sonra rakibinizin biraz zafer kazanmig
hissetmesi icin geri adim atarak hem iyi hem de koti polisi bile
oynayabilirsiniz; ki bu basarmasi zor bir istir!

Benzer bir musteriyi getirerek veya yazli bir ifadesini kulla-
narak sahte mdisteri taktigini de uygulayabilirsiniz. Cheatum ve
ozellikle de Dewey'ye yaptiginiz isi begendirecek veya rekabet
atesini tetikleyecek (“Rakip firmanin o harika reklam videosunu
Filmografik mi yapti? Tamam, ben de bir tane istiyorum!“) herhan-
gi bir sey sizin avantajiniza olabilir. Ornedin yem olarak, yiiksek bir
fiyata daha yuksek ¢oziinirlikle ¢cekim yapmayi onerebilir, sonra
da istedikleri sonug icin o kadar ylksek ¢oziindrlige ihtiyag duy-
madiklarini sdylersiniz; bdylece maliyet cok daha dusiik olacaktir.

Mizakerelerde ilerledikge degisik pek ¢ok taktik uygulayabilir-
siniz. Korkuluk numarasi devreye girebilir. Neticede fotografcilar
vevideo yapimcilarinin sunabilecegdi pek ¢ok iyi taktik mevcuttur.
“Mekanda” ¢ekim yapmak kulaga pahali ve 6nemli gelse de ger-
cekte cogu yapimci, bir yer kiralayip senaryoyu buna uyarlamak-
tansa musterinin mekaninda galismayi tercih eder. Benzer sekilde
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video kopyalar gercek maliyetlerinden daha yiksek bir algi
yaratabilir; boylelikle miizakere surresince kolay tavizler olarak kul-
lanilabilir. Ayrica zaten mekanda olacaginiz igin, sirket binasindaki
baska yerleri de “licretsiz” olarak cekmeyi 6nerebilirsiniz.

Korkuluk taktigini ne kadar ¢ok kullanirsaniz, bu korkuluklar
sizin icin pek taviz sayllmasa bile daha isbirlik¢i ve destekgi goru-
nirslinliz. En son ¢ikan pahali kamera ekipmanini kiralamak igin
ekstra licret talep ederek onlan sasirtabilirsiniz, sonra da zaten
daha pahali bir ekipman kullanacaginiz ve bunun maliyetini karsi-
lamak Uzere anlagmaya baska bir sey ekleyeceginiz igin bu Ucreti
iptal edin. Alternatif olarak da, musterinin daha yuksek bir genel
maliyet karsisinda yumusak davranmasini saglamak icin sasirtma
taktigini kullanarak 6zel bir Gcreti geri ¢ekebilirsiniz.

Seyahat giderleri, kurgu giderleri, kiralama Ucretleri ve diger
harcamalarin hepsi de miizakere bitimine yakin ilaveler ve ufak
iltimaslar olarak kullanilabilir. Miizakere boyunca iyi bir sunum
yaptiysaniz ve misteri genel olarak kazangli durumda oldugunu
hissediyorsa bu tavizlerden bazilarini elde eder, siz de biraz daha
kazangh ¢ikabilirsiniz.

Ancak bu taktik ve numaralarda asiriya kagmamanizi tekrar
etmek gerekir. Sonunda kéti bir film ¢ekebilirsiniz ve hig kimse
kot filmler yapan bir yapimciyla ¢alismak istemez.
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BOLUM 6

KUSURSUZ TIiYATRO:
MUZAKERE SAHNESI

5. boélimde bir miizakerecinin, karsi tarafin duygularini hedef al-
mak ve sagduyulu bir yol izlemekten alikoyarak dikkatini dagit-
mak icin kullanabilecegdi en yaygin taktik ve numaralari inceledik.
Bunlar asil olarak fiziksel numaralardi; sunumda ya da “icra sanati”
sirasinda sergilenenlerden degildi. Bu bélimde kusursuz eylem
“tiyatrosunu’, bir miizakerecinin uygulayabilecegdi s6zel ya da gor-
sel taktikleri kesfedecegiz. Karsi taraf, biraz dengenizi bozmak ve
Gstlinlik kazanmak igin kasith olarak teatral bir performans sergi-
leyebilir ya da benzer bir etki i¢in bunu bilingsiz olarak da yapabi-
lir. Her zaman oldugu gibi sadece bu taktikleri taniyip kendinizi
onlara karsi savunmanin disinda da bir seyler yapabilirsiniz; gos-
teri glinindeki icra sanatinizda akillica davranip kendi hedef ve
isteklerinizi elde etmek lzere bu taktikleri uygulayabilirsiniz.

Bu bolimde birkag tane sozel ve gorsel mizakere taktigini
inceleyecegdim; boylece karsilastiginizanda onlarin, dramatik per-
formanslar oldugunu anlayabileceksiniz. Bu numaralarin, elekt-
ronik bir miizakeredense yiiz ylize miizakerelerde daha ¢ok gtice
sahip oldugunu belirtmeliyim. Yine de bu taktiklerin prensipleri
ayni olacaktir. Oyun programini hazirlayin, isiklari kisin ve goste-
riye bagslayin!
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Sandiklarindan Daha Fazlasini Bilmek

Siz de karsi taraf da“aptali oynamayi”tercih edebilirsiniz; yani, kar-
s tarafin egosunu oksamak ya da daha fazla bilgi edinmek igin
oldugunuzdan daha az bilgili veya hazirhkli goériinebilirsiniz. Agik
actk “Produksiyon departmani neden yillik kotasini karsilayama-
di?” diye sorarak rahatsiz bir ylizlesme riskine girmektense, aptali
oynayarak bu yilin rakamlarini isteyebilir ve gegen senekilerle kar-
silastirma yapabilirsiniz.

Cevabi zaten biliyor olmaniza ragmen aptali oynayarak karsi
tarafin daha az savunmaci bir tavir takinmasini saglarsiniz. Karsi
taraf, gercekten de onlarin kotalarini karsilayamadiklarini bilme-
diginize inanmaya bagslayabilir, bu sebeple de sizden daha ¢ok
sey bildiklerini diistinerek sahte bir gliven duygusu gelistirebilir-
ler. Ayni zamanda rakamlardaki diisiis hakkinda size daha ¢ok sey
anlatmaya gonilli olabilirler. Aptali oynamak, daha fazla bilgi
edinmenin ve karsi tarafin sert davranmasini engellemenin bir
yoludur.

Bu taktik, zaten bildiginiz seyleri dogrulamaniza olanak tanir.
Yaniti biliyor olabilirsiniz; ancak aptali oynamak size karsi tarafin
ne kadar icten oldugunu degerlendirme sansi verir; zaten bildik-
lerinizle onlarin yanitlarinin ne derece ortiistiigiini gorebilirsiniz.

KARSI TARAF APTALI OYNADIGINDA

“Dolayli” pek ¢ok soru geldigini hissederseniz, karsi taraf hata yap-
manizi bekleyerek aptali oynuyor olabilir. Karsi tarafin asir dere-
cede irdeleme yaptigini, aptali oynayarak agiginizi yakalamaya
calistigini diistinliyorsaniz, sorgulamaya bir son vermeniz gerekir.
Neticede bir mahkemede degilsiniz. En iyi yaklasim, onunla bunu
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paylasmaktir: Konusmak istedigi daha derin bir mesele olup ol-
madigini sorun ve sorularinin nereye vardigini anlamaya caligin.
Gergekten de bilgiye ihtiya¢ duyuyor olabilir.

Siz de ara sira ayni taktigi kullanarak aptali oynayan kisiyi etki-
siz hale getirebilirsiniz. Hata yapmaniz ya da egonuzu sahte bir
sekilde oksamak icin gereksiz pek ¢ok soru yoneltildigini hissedi-
yorsaniz siz de ayni seyi yapabilirsiniz. Zaten bildiginiz bir konuda
ucu aclk sorular sorun. Bu, sonraki adimlarinizi planlamaniz igin
size zaman kazandirabilir. Bir konu hakkinda karsi tarafin sandi-
gindan daha fazla sey bilmenin sik sik faydasini gérirsiniz.

Sokrates’in Taktik Kitabindan

Yunan filozof Sokrates, 6grencilerine mantikli diginmeyi ve or-
taya attiklar1 argiimanlar1 savunmay: 6gretmigtir. Béyle yaparak
onlarn felsefi bir miinazaraya ¢ekmis, nihayetinde de kendi oriji-
nal ifadeleriyle ¢elismelerini saglamigtir. Miinazaraya aktif sekilde
katilan 6grenciler kendileri adina diigiinmeyi 6grenmislerdir. Ni-
hayetinde Sokrates’in sorgulamasindaki tuzaklan gérmeyi 6gren-
miglerdir.

Sokrates metodunun —yani sizi bir tuzaga ¢cekmek i¢in tasarlan-
mis bitmek bilmeyen yénlendirici sorularin- kullanildigini hisse-
diyorsaniz durun! Her soruyu yeniden ana konuya yénlendirerek,
o sorunun her ikinizin de elde etmeye ¢alistig1 hedeflerle ne ilgisi
oldugunu sorun. Céziimlere gétiirmeyen bitmek bilmez, énemsiz
sorgulamalarla vakit kaybetmek istemediginizi agiklayin. Daha faz-
la soru gelmesini 6nlemek i¢in yanitlarinizi kisa tutun.
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Soru Sormanin Giicii

Sorular, her konusmanin ve ozellikle de muzakerenin énemli bir
parcasidir. Sorularin pek ¢ok islevi vardir. Cogu, gercek verilere ve
bunlarin ardinda yatan, genellikle ince ayrintilara sahip ge¢mi-
si, deneyimi veya kiiltirel birikimi iceren “gorilmeyen” faktorleri
anlama c¢abasindan kaynaklanir; ancak bazilan gizli bir glindem
barindirir. Siklikla miizakere esnasinda, sorularn formile etme ve
sekillendirme sanati, mizakerenin basarisi icin 6nem tagsir. Farkh
soru tirlerini 6grenmek sizin becerikli, uygun hedeflere yoneltil-
mis sorular sorabilmenize yardimci olacaktir ve size yoneltilen so-
rulardaki gizli glindemleri fark etmeyi 6greneceksiniz.

Tanimaniz gereken Ui¢ soru tirini agiklayacagim: muglak,
hileli ve yonlendirici. Hi¢ siphesiz daha 6nce bunlarin hepsiyle
karsilastiniz ve siz de her turi bir iki kez sordunuz.

MUGLAK SORULAR

Muglak sorular gercekten de belirsizdir, kesin bir yanit dogur-
maz. Bu sebeple beklenmedik yanitlara sebep olabilir. Karsi taraf
mugdlak sorular soruyorsa gergekten ne demek istediklerini yan-
lis yorumlamak mimkiindiir ve acik etmek istemediginiz bir ya-
nit verebilirsiniz. Ornegin “Bu say1 ne kadar tutarli?” sorusu, sahte
detaylara sahip muglak bir sorudur. Verebileceginiz olasi yanitlar
distinurseniz hemen, buna verilecek ¢ok az kesin yanit oldugu-
nu gorirsiinliz. “Yeterince tutarli’, “gayet tutarli” ve hatta “ylzde
yuz tutarh” gibi yanitlar verebilirsiniz. Ancak bunlar da kesin degil,
muglak yanitlardir. Ancak bu yanitlan verdiginizde bazi belirsizlik-
ler olusur ve bu da bilinmesini istemediginiz bir seyi ifsa edecegi-
niz daha ileri bir tartismaya davetiye ¢ikarabilir.
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“Guniin nasil geciyor?” da muglak bir sorudur. Ne acidan? Ozel
olarak mi? Is agisindan m1? Masum bir soru gibi gériinse de kar-
silik olarak ya belirsiz bir yanit doguracak ya da aslinda sdylemek
istemediginiz bir seyi paylasacaksiniz.

Muglak sorulari etkisiz hale getirmek i¢in daha fazla detay iste-
yin. “Rakamlar sence nasil? Cok mu yiiksek, ¢ok mu diisiik?” “iste
ne yaptigimi mi soruyorsun?” Karsi taraf daha fazla bilgi ve bek-
lenmedik yanitlar almak i¢cin muglak sorular soruyorsa, fazla bir
bilgi paylasmadan dnce tam olarak ne bilmek istedigini 6grenin.

HIiLELi SORULAR

Hileli sorular, muglaklardan daha ustalikh ve tehlikelidir. Hileli bir
soru, hos bir pakete sarilmis, kurdeleden bir soru isareti barindiran
bir yargi gibidir. Size bir soru soruluyormus gibi goriinse de, aslin-
da genellikle de olumsuz olan bir sonuca yénlendirilirsiniz. Orne-
gin, “Ekibin hala diizensiz mi ¢alisiyor?” sorusu. Bunu ne sekilde
yanitlarsaniz yanitlayin, olumsuz bir yanita mahkimsunuz. “Evet”
bariz sekilde olumsuzdur;“hayir” da ekibin daha 6nce diizensiz ¢a-
hstigini itiraf etmek demektir.

Hileli sorular nasil yanit verirseniz verin, sizi olumsuz bir seyi
itiraf etmeye zorlar. Dikkatlice dinlerseniz hileli sorular fark edebi-
lirsiniz. Yine bu saldirilari bertaraf etmenin yolu, ne kastedildigini
sormak veya yanit vermeden 6nce soruyu yeniden sekillendir-
mektir.

Ne Zaman Soruya Soruyla Karsilik Verilir?

Hileli bir soruya hemen yanit verirseniz, soruyu ve ima ettigi olum-
suz anlami tasdik etmis olursunuz. “Ekibin hala diizensiz mi ¢alig1-
yor?” sorusuna hemen yanit verdiginiz takdirde, ekibinizin diizen-
siz caligtigim biiytik 6l¢iide itiraf etmis olursunuz; bu da eldeki tek
sorunun ekibin hala diizensiz olup olmadig anlamina gelir.
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Bu sebeple bu soruyla bag etmenin en iyi yolu onu dogrudan
yanitlamamaktir. Bunun yerine soruya bagka bir soruyla kargilik
verebilirsiniz. “Ekibimin diizensiz ¢aligtigini1 ne zaman goérdin?”
veya “Ekibimle en son ne zaman ¢aligtin?”

Boylece roller degisir. Artik sizi sorgulayan kisi sorgulanan ol-

musgtur.

YONLENDIRICi SORULAR

Avukatlar, yonlendirici sorulari sik sik kullanir ve bunu yaptiklarin-
da da karsi tarafin avukati genellikle buna itiraz eder. Yonlendirici
bir soru, genellikle soruyu soran kisinin haklihgini kanitlamak igin
belirli bir yanita sizi ydnlendirmeye calisir.

Mizakere masasindaki yonlendirici sorulara érnekler sunlar
olabilir: “Bu fiyat ¢ok yliksek, dyle degil mi?”, “Teslimat tarihiniz
rakiplerinizinkinden epey ge¢ degil mi?”, “Firmaniz ge¢miste
pek cok kalite kontrol sorunu yasadi 6yle degil mi?” Bu sorularin
belirli bir yaniti hedef almak icin nasil yapilandirildigini gérebi-
lirsiniz.

Yonlendirici sorularin cogunun bir 6zelligi de ciimlenin sonu-
na gelen soru sézciigi eklenmesidir: “Degil mi?”, “Oyle degil mi?”
gibi. Bu ifadelerle biten sorular genellikle yonlendirici sorulardir.

Mahkeme salonunda sorulan yonlendirici bir soru, jiri icin
dramatik bir sunum yaratmak Uzere kullanilabilir. Karsi tarafin
avukati, sahidi bir seyi kabul etmek tizere kandirdigi igin yonlendi-
rici soruya itiraz eder. Genellikle avukat sordugu sorunun yanitini
zaten biliyor ve tanik koltugunda oturan kisiyi de hicbir seyden
habersiz bir yardimci gibi kullaniyordur.

Karsi tarafin bir sey kanitlamak igin yonlendirici sorular sordu-
gunu duslinlyorsaniz, ona kibarca mahkemede olmadiginizi ve
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meseleleri objektif sekilde tartisarak zaman kazanmak istediginizi
hatirlatin. Ya da soruyu yonlendirici olmayan bir yapidaymis gibi
yanitlayin: “Teslimat takviminiz rakiplerinize gére nasil?”

Cok Laf, Az is

Bazi insanlar muizakerede, konumlarindaki gii¢ eksikliklerini telafi
etme bi¢imi olarak konugmayi kullanirlar. Sunabilecekleri ne kadar
az geyleri varsa, agiklarim kapatmak i¢in o kadar ¢ok konugurlar.
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COK FAZLA KONUSTUKLARINDA

Gevezelikten Kurtulma

Dengeli bir gériisme, her iki tarafin da esit miktarda konusmasi
ve dinlemesini gerektirir. TUm mizakereciler, sdylediklerinin ma-
sadakiler icin 6nem teskil ettigini hissetmek isterer. Ancak bazi
insanlar ellerine firsat gectiginde fazla konusarak konugsmayi veya
muzakereyi yonetme egilimindedirler. Bazen bunu kasith olarak
yaparlar, bazen de kisi ne kadar ¢ok konustugunun farkinda de-
gildir. Tim muzakerelerin karsilikl 6zveriye ve konusma ve din-
lemeye dair bir ritimleri vardir. Asin konusmak sizin dikkatinizi ve
muzakereyi dagitabilir.

Fazla m1 Konusuyorsunuz?

Geveze taraf oldugunuzu fark ederseniz hemen durun, konugmay:
yo6nettiginiz icin 6ziir dileyin ve nazik bir gekilde sézii karg: tarafa
birakin. Hatamzi fark etmek hem miizakerenin ritmini yeniden ya-
kalamaniza hem de karg: tarafla igleri diizeltmenize yardima ola-
caktir. Kars: taraf fazla gevezeyse, kibar bir gekilde “bu konular
sonraya birakma”y1 soyleyebilir ya da kendinizi benzer bir gekilde
ifade edebilirsiniz.

Lafi Uzatma Sebepleri

Lafi uzatmak bir miizakere tarzi olabilir ve sinyalleri ne kadar ¢ok
okursaniz karsi tarafin niyetini o kadar iyi tahmin edersiniz. Lafi
uzatma kasith da olabilir, tamamen yanlislikla da yapilabilir. Size
rehberlik edebilecek birkag hizli ipucunu asagiya ekliyorum.

Lafi kasith olarak uzatma sinyalleri sunlardir:
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« Eklemek istediginiz bir sey oldugunu isaret etmenize ragmen
kimsenin soru veya yorumla araya girmesine izin vermez.

» Yorumlarinizi ve sorularinizi gegistirir ya da “Bunu sonra konu-
salim” der.

« Sira size geldiginde s6zlnizi keser.

Farkinda olmadan lafi uzatma sinyalleri sunlardir:

o Ayni seyleri tekrarlar, hizli hizli konusur, gerginlik ve giiven-
sizligin olasi bir isareti olarak bagdlaci olmayan uzun ciimleler
siralar.

o Bir siirli saka ve manasiz gevezelik yapar; kisi meseleleri tar-
tismaktan kagiyormus gibi goriinse de bunlar, iyi bir izlenim
birakma ya da yakinlk gelistirme ¢abalan olabilir. Dikkat ¢ek-
meye calisiyor gibidir.

o Sessizlik oldugunda sorun veya hedeflerden daha ¢ok bahse-
der; bu kimse uzun sessizliklerde rahat edemiyor ya da sesli
disuniyor olabilir.

Tath So6zler mi, Agir1 Bilgi Yiiklemesi mi?

Asin1 konusma, 6nemli noktalar: gézden kag¢irmaniz igin sizi ¢ok
fazla bilgiye bogmak tizere bir taktik olarak kullanilabilir. Karg: ta-
raf en bagstan gerekli verileri sunabilir, sonra da sizi odak noktaniz
sagirmaniza sebep olan bir bilgi yagmuruna tutabilir. Bu numara,
¢ok fazla veri yiiziinden sagirmaniza, béylece gercek sorunlara ilig-
kin sorular sormay1 unutmaniza, hatali varsayimlari fark etmeme-
nize ve gri alanlan sorgulama sansim kagirmaniza sebep olur.

Lafi uzatanlardan duzgin cevaplar almak zor olabilir. Yant
uzadik¢a ihtiyacimiz olan bilgiyi edinmeniz zorlagir. Gergek yani-
t1 net bir sekilde edinene dek gerekirse soruyu (ve yamit1!) tekrar
edin. Karg: taraf yuvarlak ifadelerle soruyu gegistirmeye kalkarsa
1srara olmaya devam edin.
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Seslerin Yiikseldigi Cikislarla Bag Etme

Dramatik anlar, insani kendisine bagriimasindan bile daha ¢ok ra-
hatsiz eder. Ozellikle de baskalar duyabiliyorsa huzursuz hisseder
ve hatta utaninz. Bagiran kisiler bunu bilir ve kendi ¢ikarlari i¢in bu
rahatsizligi kullanabilirler.

Bagirmanin farkl sebepleri vardir. Korkudan (“Bu anlagmayi
yapamazsam patron ne der?”), 6fkeden (“Bunun neden 6nemli
oldugunu sana agik¢a sdyledim ya!”) ya da yonlendirme amaciyla,
karsi tarafin dengesini bozmak veya miizakerenin ilerleyisi konu-
sunda glivenini kirmak icin bagirabiliriz. Herkes ayni sebeplerden
bagirmaz, bu yiizden ipuglarini yakalamak adina karsi tarafin
dediklerini (ya da bagrislarini) dikkatle dinleyin.

Genellikle -tiyatrodaki ¢ogu rolde oldugu gibi- en iyi tepki,
sakinliginizi korumak ve profesyonel bir glivenle miizakereye
devam etmektir. Dikkatle (ve aktif olarak) dinleyerek ve sorular
sorarak bu bagirisin sebeplerini anlamaya ¢alisin.

Bu davranisin strese bagl olarak mi gelistigi yoksa sadece bir
rol mi oldugu gayet hizl bir sekilde ortaya ¢ikmalidir. Diplomatik
ve sakinlestirici bir sekilde a¢iklama isteyin; savunmaci olmamaya
calisin. Ornegin kargi taraf stres kaynakl (6rnegin sikisik teslim
tarihi sebebiyle) bagirdiysa karsi tarafin stres kaynaklarini ¢6zme-
ye calisin; mesela bitis suresini yeniden tartisabilirsiniz. Empati
sergileyin ve karsi tarafa kazan-kazan yaklasimini hedeflediginizi
hatirlatin.

Bagirarak Karsilik Vermeyin

Kars: taraf bagirmaya bagladiginda -her ne kadar isteseniz de- ya-

pabileceginiz en kot sey bagirarak karsilik vermenizdir. Bu, sadece
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bagrismanin devam etmesine ve gerginligin artmasina sebep olur.
Bunu yapmak yerine durun, diisiincelerinizi toparlayin, birkag sa-
kinlegtirici soru sorun ve dikkati yeniden asil konuya ¢evirin. Sakin
kalmaniz, —-duygularinizdansa- mantikl davranmaya ve kazan-ka-

zan yaklagimina odaklanmaniz kars1 tarafi sakinlegtirecektir.

DIGER DUYGUSAL CIKISLAR

Daha genel duygusal ¢ikislara gecelim. Bunlar, daha basarili bazi
muzakerecilerin istediklerini elde etmek icin sergiledikleri drama-
tik rollerdir. Bagirmanin yani sira, sahne gozyaslari, gizlenmeye
pek gerek duyulmayan tehditler, sahte bir kayitsizlik ve hatta ken-
dini Gstln goren tavirlarla -liste uzayip gider- karsilasabilirsiniz.
Bu performanslarin amaci, duygularinizi hedef almak, disiince-
lerinizin kontrolliinii ele gegirmek ve ne kadar uysal oldugunuzu
anlamaya ¢alismaktir. Hemen etkileniyor musunuz? Yoksa verilere
ve muzakere mantigina sadik kalmaya mi devam ediyorsunuz?

Bu tiirden dramatik performanslarla basa ¢ikmanin en iyi yolu,
oncelikle onlari gérmezden gelmek, ikincisi de bunlarin gergek
anlamlarini kavramak Uizere gerisinde yatan sebeplere ulasmaya
calismaktir. Mola verebilirsiniz. Cikislar ¢ok siddetli olursa miiza-
kereyi erteleme veya baska bir tarihte tekrarlamayi 6nerebilirsiniz.
Kargi tarafin dramatik performanslara karsilik vermeyeceginizi ve
bu oyuna gelmeyeceginizi anlamasini saglayin. Duygusal ¢ikislar
gercek gorinliyorsa biraz empati yaparak karsi tarafin ne yasadi-
gini anlamaya calisin.

Duygusal Cikislara Dikkat

En yaygin tir, ofke patlamalanidir. Acklh hikayeler ve sug¢luluk
duygusu da durumun aslinda daha kéti olduguna sizi inandirmak
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icin kullamilabilir. Sahte ¢aresizlik tavirlariyla da kargilagabilirsiniz;
kars: taraf size pes ettigini diigiindirebilir. Onu geri kazanmanin
da tek bir yolu vardir: tavizde bulunmak.

Ancak sunu unutmayin: Bu oyunlara gelirseniz tekrar karginiza
cikacaktir.

Agikca istismar Durumlarinda

istismar pek cok farkli bicimde karsimiza ¢ikar. istismar eden kisi,
kendi hedeflerine erismek igcin egonuzu zedelemeyi amaglar,
kontrol kazanmak icin bireysel saldirilarda bulunurlar. isim takma,
kifirli konusma, duygusal sémiirti, maniptlasyon ve zalimlik for-
mundaki sozel istismar, kendinize gliveninizi ve ruh halinizi sars-
mak amaciyla kullanihr.

istismar edildiginizi diisiiniiyorsaniz kendinizi savunun. Miiza-
kereyi durdurun ve karsi tarafa bu istismarci tavrin kabul edilemez
oldugunu bildirin. Kendinizi savunmazsaniz karsi tarafin saygisini
yitirirsiniz ve tirat boylece devam eder.
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KONUSULMAYANLAR
Beden Dili

Yiiz ylize toplantilarin ya da video goriismelerin en 6nemli kisim-
larinda neredeyse tek kelime kullaniimaz. Psikologlar yiizdeler
konusunda uzlagmaya varmasalar ve duruma goére degistigini
belirtseler de geleneksel bilgiye goére —en azindan yuz ylizeyken-
gercekten hakkinda bilgi verdigimiz seylerin yilizde 55'i beden
dilinden, ylizde 38'i ses tonundan ve yiizde 7'si de gergekten sdy-
lenenlerden gelir. Bu rakamlar, karsi tarafin ne demeye calistigini
ve hatta o anda ne hissettigini degerlendirmek icin jestleri, yiiz
ifadelerini, goz temasini, beden durusunu ve alan kullanimini
gozlemlememiz ve okumamiz gerektiginin gui¢li bir hatirlatici-
sidir. Beden dilinde ustalagsmak zaman, ¢aba, pratik ve uygulama
gerektirir, ancak bu ¢abaya deger. Beden dili okuma becerisi gizli
glindemleri agiga ¢ikarmaniza, bir kimsenin gergek hislerini kes-
fetmenize, birinin karakteri hakkinda i¢gorii edinmenize, tepkile-
rini tahmin etmenize ve kendi s6zel olmayan davranislarinizin far-
kinda olmaniza yardim eder. Asagida beden dili ve davranislarina
dair bazi rehber prensipler mevcuttur.

BEDEN DiLi BiLINCALTI DAVRANISTIR

Bedenlerimizin sessizce ve bilingdisi bir sekilde diinyayla iletisim
kurdugunu cogu zaman bilmeyiz. Beden dili icgiidiiseldir. insan-
lar konusurken bilingli olarak kollarini hareket ettirmezler, kendi-
liginden olur; karmasik i¢sel hislere verilen nérolojik bir yanittir
bu. Sohbetin icindeyken kollarin hareket etmesi, ayaklarin yere
vurulmasi ve gdzlerin kagirilmasi dogaldr. isin ash, bu davranislar
bilingli bir sekilde ger¢eklesseydi anormal olurdu.
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Beden dili okumanin zorlugu, yanlis yonlendirebilmesinde
yatar. S6zel olmayan pek ¢ok ipucu ¢ok ¢esitli yorumlanabilir. Bazi
genellemeler olsa da her sinyal kisiye ve baglama 6zeldir.

Beden dilinin konugmayla birlikte nasil kullanildigini gézlem-
lemek ise yarar. Bunda biraz deneyim kazandiktan sonra, sozel
olmayan ipuglarinin konusulanlari hem vurgulayabilecegini hem
de onlari giiriitebilecegini fark edeceksiniz. Ornegin biri teklifinizi
begendigini soyllyor, ancak bu sirada kalemini sikica kavrayip
yumrugunu sikiyorsa, karsi tarafin bu tekliften gercekten mem-
nun olup olmadigini kendinize sorabilirsiniz. Bu varsayimi sina-
mak adina, kargi tarafin acilip gercekten ne hissettigini soyleyebi-
lecegini gormek igin birkag soru sorun.

“Kontrollii” Olmak Sadece Bir Rol mii?

Beden dilini kontrol altinda tutma becerisi, oyunculugun énemli
bir parcasini teskil eder. Iyi oyuncular kendi dogal beden dillerini
bastirir ve gergekte hissettiklerinden ¢ok daha farkli bagka bir duy-
guyu digavurur. Miizakereciler ayn1 zamanda, bu yetenegi kendi
avantajlarina kullanabilen iyi oyunculardir. Oyunculuk becerileri-
ni, miizakere disindaki —éncesi, sonrasi, molalardaki vs.— davranig-
larina bakarak belirleyebilirsiniz. Hem temkinli hem de farkinda

olun.

Siralayabilecegimden ¢ok daha s6zel olmayan ipucu mevcut
ve bunlari yorumlamanin da birden ¢ok yolu var. Asagidaki tablo,
en yaygin sozel olmayan ipuglarina dair faydal olabilecek bazi
ornekleri barindirmaktadir:
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Kenetlenmis eller, bir objeyi sikica
kavrama

Dik bir bag durusu

Caresizlikten dogan gerginlik

ilgili, dikkatli

Agzi ellerle kapama

Durist olmama, gergekleri
garpitma

Kavusmus kollar

Savunmaci, sabit, muhalif

Bacak bacak Ustline atma, ayak
bileklerini st Uste koyma

Rekabetci, muhalif

Kimildanip durmak

Kuruntulu, kendine giivensiz

Parmaklari hafifce bir yere vurma

Sikilma veya kuruntu

Sk sik basla onaylama

Hevesli olma

Elleri bir kule olusturacak sekilde
birlestirme

Kendine gliven

Eller yanakta, ¢cenede veya
gozliiklerde

Disunen, inceleyen

Eller belde

Kendine giiven, sabirsizhk

Eller masada

Sogukkanhhk

Bas ele yaslanmig

ilgisizlik, saygisizlik veya ayni
fikirde olmama

One dogru egilme

Coskulu, hevesli

Acik kollar, eller

Acik fikirli, ulasilabilir

Burnu, alni kagima

Gergin, zitlasan

Yan bakig

Suphe veya tereddiit

Koltugun kenarinda oturma

Hazirlikh, hevesli

Kaykilmak, arkaya yaslanmak

Meydan okuyan, itiraz eden

Bogaz temizleme

Gerginlik veya sabirsizhik
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Bu temel ipuglari gayet acik ve oldukga evrenseldir. “Goriin-
mez” durumlarda (6rnegin, mizakere telefonda gerceklesiyorsa)
bogdaz temizleme gibi bazi sinyaller yakalanabilir. Ancak her insa-
nin her seyi ayni sekilde yapmadigini aklinizda bulundurun. Biri-
nin elini agik eden bir ipucu bir bagkasinin hislerini de ele verecek
diye bir kaide yoktur.

KARMASIK iPUCLARI

Sasirtici olmayan bir sekilde beden dili karmasiklasir. Yz ifadeleri
ve ses tonu daha belirsizdir ve asagidakiler gibi diger ipuglariyla
birlesirler.

Yiiz ifadeleri

Yuzyillar icinde, bir mesaji sadece tek bir bakisla karsi tarafa ilet-
me becerisi de dahil olmak Uizere oldukga ¢esitli sosyal davranis-
lar gelistirdik. Biriyle tanistigimiz anda, daha onunla sohbete bile
baslamadan 6nce onu incelemeye ve derhal karakterini belli eden
ipuglarini aramaya baslariz. Yz ifadeleri bu ilk degerlendirmenin
biyik bir parcasini olusturur.

Yz ifadeleri, bir kisinin gercek hayattaki mizacini ¢abucak ve
kolaylikla 6zetleyebilir ve miizakere siresince kiymetli analizler
sunabilir. Bashca ylz ifadeleri arasinda sunlar yer alir: kalkik kaslar
(tereddit, endise), burun kasima (kafa karisikligi), gozlerin iriles-
mesi (saskinlik, inanmama, endise) ve gozlerin hafifce kisilmasi
(diisinme, sorgulama). Profesyonel ve 6zel yasaminizda bunlarin
hepsini gordiinlz. Bir miizakereci olarak bunlarin ne anlama gel-
digini durup disiinmek ve iletisimlerinizde bunlar fark etmeyi
ogrenmek size fayda saglar.

Ses Tonu

Sesiniz, nasil hissettiginizi anlatan bir enstriimandir. Tonu, tempo-
su ve ritmi, en az sozciik se¢imi kadar 6nemlidir hatta bazen daha
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da 6nemli olabilir. Ses tonu, ne demek istediginizi karsi tarafa ak-
tarmak, birinin dikkatini cekmek, sinirleri yatistirmak veya karsi
tarafin niyeti hakkinda bilgi kazanmak icin kullanilabilir.

Ses tonunda pek ¢ok unsur mevcuttur: perde (ylksek veya
alcak perdeden olmasi), stres (vurgu) ve yiiksekligi (bagirma) vb.
Bu unsurlar, sdylenen belirli kelimelere daha bliyiik veya daha az
Onem vurgusu yapabilir, kolaylikla kagirilabilir ya da yanhs yorum-
lanabilir. Asagidaki ornegdi, koyu renk yazilan kelimeye vurgu
yapildigini dustinerek gézden gegirin:

e Sen neistiyorsun?
» Sen neistiyorsun?
« Sen neistiyorsun?

Vurgunun yapildig yere bagh olarak her sorunun anlaminin
nasil degistigine dikkat edin. Hala kafanizda netlesmediyse gerek-
li yerlere vurgu yaparak ylksek sesle okuyun ve bu sorularin her
birine nasil tepki vereceginizi diisiiniin.

Sakin Konusun Ama Giiglii Durun

Yiiksek sesler insanlarin dikkatini ¢ekebilir ya da bir noktaya par-
mak basabilir ancak ayn1 zamanda kulaga tehditkar ve 6fke dolu
gelebilir, bu sebeple de karg1 tarafi asil meseleden uzaklagtirabilir.
Yumusak, al¢ak sesler insanlarin rahat ve giivende hissetmelerini
saglar, bunun sonucu olarak da kigiler demek istediklerinizi din-
lemeye daha meyilli olurlar. Sakin bir kendine giiven, saglam ve-
rilerle desteklendiginde miizakereye hikim olarak kazan-kazan
anlagmasini dogurur. Ancak ¢ok da sessiz olmayin, zayiflik sinyali
verebilir ve gérmezden gelinebilirsiniz!
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Konusulmayanlar

Tempo veRitim

Tempo ne kadar hizli konustugunuzu belirtir; ctimleleri kurarken
acele mi ediyorsunuz, yoksa agir ve hesapli bir sekilde mi konusu-
yorsunuz? Ote yandan ritim, sesinizin stilini ifade eder; monoton,
donuk bir ifadeyle mi konusuyorsunuz yoksa konusma iginde ses
tonunuz heyecanli bir sekilde siirekli degisiyor mu? Karsi taraf cok
hizli konusuyorsa sabirsiz olabilir ya da daha kotusu, gergin veya
kuruntulu olabilir. Sesi yikselip algcalmiyor, tonu veya ses perdesi
degismiyorsa ilgili olmayabilir ya da dikkati dagilmis olabilir. An-
cak bu degerlendirmeleri fazla ileri gétiirmeyin. Tempo ve ritim
bir kisinin konusma tarzinin bir parcasi olabilir ve mevcut duruma
Ozel bir seyi belirtmeyebilir. Yine molalar sirasinda veya miizake-
renin digsinda yapilacak bir degerlendirme kisinin gercek konugma
tarzini agik edebilir.

Elektronik Miizakerenin Avantajlari1 ve Tehlikeleri

Internet caginda yasadigimiz bu dénemde sézel olmayan iletigim
sekilleri, hala kullanilan kelimeleri agabilse de bu o kadar kolay ol-
maz. Cep telefonu ve e-posta mesajlarinin bir tonu olabilir; gayet
kisa ve 6z, amaca yénelik, tek kelimelik olabilecekleri gibi samimi,
uzun ve agiklayia da olabilirler. Bu mesajlar1 yazarken genellikle
minimum efor harcandigindan kisa ve 6z mesajlara fazla anlam
yiklememelisiniz. Ancak yine de baz1 ipuglarindan faydalanabilir-
siniz; 6zellikle de bu kimse bagka zamanlarda daha samimi mesaj-
lar gonderiyorsa ya da daha samimi biriyse. Tereddutte kalirsanmiz
dostane bir mesaj gonderebilirsiniz; yanit yine kisa ve 6z olursa
mesafeli veya kizgin biriyle karg1 kargiya olabilirsiniz.

Satir aralarim1 okumak, kullandigimiz iletigim arac ne olursa
olsun, hepimizin sirekli olarak yaptig: bir seydir.
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BEDEN DiLi KULLANMA
VE ONUNLA BAS ETME

ipuglarini Okuma

Beden dili cogumuz icin bilingdisidir ve kendiliginden gelisir; kim-
ligimizin ayrilmaz bir pargasidir. Beden dilinin bir kisminin kont-
rol edilebilecegini fark etmek 6nemli olsa da bunlarin ¢ogu dogal
olarak gelisir. Bu sebeple de bir miizakerede birinin gercek hisleri
ve niyetine acilan kiymetli bir penceredir.

Beden diline karsi kendinizi savunamazsiniz; en iyi savunma
kullanilan beden dilini fark etmek ve onun ne anlama geldigini
bilmektir. iletisim hedeflerinize ulasmak adina, yetenekli bir aktor
gibi siz de beden dilinizi kullanabilir ve bazi durumlarda hafifce
degistirebilirsiniz.

Karg1 Tarafa Ayna Tutma

Karg: tarafla giiven gelistirmek i¢in etkili bir yéntem mevcut: Onun
konu§ma, yazma, e-posta, mesaj, ses tonu ve duru$ tarzini tekrar-
layin. Bunu, onunla dalga ge¢iyormus gibi gériinmeden, becerikli
bir sekilde yaparsaniz karg: taraf anlagildigini hissedecek ve agik bir
iletigim i¢in temel olugturmus olacaksiniz.

Taklit etmeyin; uygun firsatlarda benzer iletigim tarzlarim kul-
lanmaya ¢ahgin.

insanlar dogal olarak bir duyularina digerlerinden daha cok
glivenme egilimindedirler: gorsel duyular, isitsel duyulan ya
da yapi veya dizen ihtiyaglari. Birinin, asagidaki kategorilerden
birine uydugunu hissettiginizde asagidaki vurgular (yani sozel
olmayan iletisim tekniklerini) kullanin:
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Gorsel disiinenler: Diinyayi renkler, sekiller grafik tasarim
unsurlan ve fiziki hareketlere tepki veren, genellikle gorsel bir
perspektiften algilamay: tercih ederler. Resimlerden hoslanir,
kendileri de resim gizerler ve zaman zaman soyle ifadeler kul-
lanirlar: “Gayet net goriinliyor” ve “Nereye varmaya calistigini
goruyorum.” Miimkuin oldugunca gorsel iletisim formlan kul-
lanmaya calisin; ayrica konusmaniza da gorsel unsurlar ekle-
mek isteyebilirsiniz: “iyi gériiniyor.”

Isitsel diisiinenler: Bu bireyler, seslerin diinyasina asinadirlar.
Gormeden 6nce duyma egilimindedirler ve anilari, 6nce o
anda duyduklan sesleri tarif ederek hatirlarlar. Hareketlerin
seslerini ve tonlarini (kapi carpma, kizginlikla i¢ ¢cekis) gdzlem-
lemekte ¢ok beceriklidirler. Soyle ifadeler kullanirlar: “Kulaga
hos geliyor.”, “Seni dinliyorum.”, “Bunu dinlemek zorunda
degilim.” isitsel ipuclarinizin acik ve algilanabilir oldugundan
emin olun.

Yapisal diisiinenler: Bazilar bahsettiginiz her seyin yapisini gor-
meye -ya da isitmeye- ihtiya¢ duyar. Bir verinin, ifadenin ya da
sonucun unsurlarini gorebilmeleri icin sunumunuzun gorsel
veya isitsel olarak yapilandiriimis olmasi gerekir. Yapisal tar-
tismalarda pek cok isaret mevcuttur: “Once X, ardindan Y, son
olarak da Z.” Bu yaklagim boyle duisiinen birinin sdylediklerinizi
ve varmaya calistiginiz hedefi anlamasina yardimci olur.

UYGUN SIiNYALLER GONDERME
VE BUNLARI OKUMA

Gordigliniz tizere, beden dilinde ustalasmak zorlu olabilir. Dogru
bir okuma yapabilmek icin baglami, biitiin resmi dikkatle gdzlem-
lemeniz gerekir. Ustelik yanhs anlamak gayet miimkiindiir. Beden
dili okumak tahminlere dayanabilir; hi¢ kimse birinin gercek niyeti
veya demek istediginden ylizde yiiz emin olamaz. Yine de birkag
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teknik ve test, hem karsi tarafin hem de sizin davranis kaliplarinizi
ve bunlardaki tutarsizliklari tanimaniza yardimci olabilir.

Beden Dili On Testi

Bir miizakerenin baginda karsi tarafla yakinlk gelistirmek ve birbiri-
nizi tanimak icin genellikle dostane bir sohbet edersiniz. Bu sirada
karsi tarafin sdzel olmayan kisiligini de tanirsiniz. Nefes kaliplarina,
yiiz ifadelerine, tebessiimlere (dostane ya da alayc bir gilis olup
olmadigina) dikkat edin; ses tonuna kulak verin ve gz temasi ku-
rup kurmadigini gézlemleyin. Bu isaretleri hafizaniza aldiktan son-
ra, mizakere basladiginda bunlar referans noktasi olarak kullanin.

Giilimseyin ki Karg1 Taraf da Giilimsesin

Beden dilinin gifresini ¢6zmenin bir yolu da kars: tarafi, —esi, ¢ocuk-
lary, evcil hayvanlari veya arabas: gibi- mutlu oldugu bir konuda ko-
nusturmaktir. Sevdigi seylerle ilgili numara yapmayacagi icin képegi
Fluffy hakkinda konugurken takindig: beden diline dikkat edebilir,

daha sonra miizakerede de bu “mutluluk” ipuglarim arayabilirsiniz.

Kim Blof Yapiyor?

Muzakere sirasinda birinin blof yapip yapmadigini anlamanin en
iyi yolu soru sormaktir. Karsi tarafin blof yaptigini gosteren sozel
olmayan ipuglarnni (kandirmaca, gerginlik, g6z temasini aniden
birakma) fark ederseniz biraz kurcalayin. Beden dili, soyledikleriy-
le tutarh degilse ifadelerini desteklemesini isteyin.

Aynaya Bakin

Aynaya bakmak, kendi beden dilinizi anlamaniza yardimac olur.
Dogru sinyalleri gdnderdiginizden emin olmak istiyorsaniz, bir-
ka¢ konusma sirasinda (dogum gini konusmasi veya en yakin
arkadasiniz igin kadeh kaldirmak bile olabilir) kendinizi gériintili
olarak kaydedin ve kaydi inceleyin. S6zel olmayan davranislarini-
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z1 izleyin, sonra da beden dilinizi nasil algiladiklarini anlamak igin
meslektaslariniza, arkadaslariniza ve hatta ailenize sorun. Bu bi-
lingalt ipuglanini anladiktan sonra duygularinizi belli etmeyen bir
ylz ifadesi gelistirebilirsiniz.

Siikat Altindir: Sessizligi Kullanmak ve Yorumlamak

Yirminci ylzyil Fransiz bestecisi Claude Debussy, sessizligin glicl-
ni ¢ok glizel 6zetlemistir: “Mizik, notalar arasindaki sessizliktir”
Sessizlik bir sohbet dinamigini pek ¢ok sekilde dedistirebilir.

Sessizlik, tartismanin kontroliinii saglamak ya da karsi tarafa
(ve kendinize) diisiinme zamani tanimak i¢in 6nemli bir arag
olabilir. Sessizlik, aramizdaki pek ¢ok disadoniik kisinin rahatsiz
olmasina sebep olabilir; birileri her zaman bir seyler deme ihtiyaci
duyar, 6yle degil mi? Boyle bir durumda, disadoniik kisi “boslugu
doldurmak” icin sdylememesi gereken bir seyi paylasabilir.

Sessizlik ayni zamanda karsi tarafa, sdylemek icin dogru
zamani kolladidi bir seyi paylasma sansi sunmak icin de harika bir
yoldur. Sunumunuzu yaptiktan sonra, karsi tarafa da izin vermek
icin “sessizkalin”. Konugmayi tekelinize almaya ¢alismadiginiz igin
takdir edileceksiniz. Bir sey demeyerek s6zi karsi tarafa birakin.

Sessizlik ayni zamanda karsi tarafin izerinde baski kurmak igin
de kullanilabilir. Bu onu zor durumda birakabilir ve yine hazirliksiz
veya istemsiz bir ifadeyi tetikleyebilir. Sessizleserek kargi tarafin
glicli bir konumdan -elbette ki bilingdisi bir sekilde- feragat
etmesini saglayabilirsiniz. Karsi taraf muhtemelen zor durumda
birakildigini bile anlamaz.

Ancak bununla birlikte, sessizligi fazla kullanmamaya (veya
fazla kullaniimasina misamaha goéstermemeye) dikkat edin;
pasif-agresif, bu sebeple de glivenilmez biri olarak algilanabilir-
siniz. Baz1 “konuskan” kisiler gevezelik ederek toplantiyi amacin-
dan saptirabilir, bazilan da muzakereyle ilgilenmediginiz fikrine
kapilabilir. Diger araglar, numaralar ve taktiklerde oldugu gibi
sessizligi de idareli kullanin, goze batmayin.
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Konugulmayanlari Dinlemek

Filmografik Yapim'in temsilcisi olarak, Dewey ve Cheatum’un 6zel
video hizmetleri saglayicisi olmak icin miizakerelerin ortasina gel-
diniz. CEO Cheatum tarafindan sergilenen tehditkar muzakereci
saldinlarini bertaraf ettiniz. lyi polis-kétii polis numarasini da fark
ederek yoneticileri birbirine diisiirmeyi basardiniz. Korkuluk nu-
maralariyla mekanda ¢ekim gibi bazi tavizlerde bulundunuz; bun-
lar sizin icin pek 6nemli olmasa da karsi taraf bunu 6yle algilad.

Tartismalar sirerken Dewey’nin miizakerecilerden birinin
sandalyesinde kambur sekilde, sessizce ve tartismalari kismen
duymazdan gelerek oturdugunu fark ediyorsunuz. Kollarini g6g-
stinde kavusturmus, bacak bacak tstiine atmis, dikkatle dniindeki
kagida bakarak bir seyler karaliyor; ancak tartisilan seylerle ilgili
not almiyor.

Dewey'nin her bir hareketi adeta “Hayir!” diye haykirmakta.
Adeta bir ugurumdan atlamak {izereymisgesine son derece mut-
suz gorunlyor. Onu tek izleyen siz degilsiniz; Dewey’'nin diger
miizakerecileri de olanlarin farkinda ve onun bu mesafeli tavri da
miizakerenin yavas yavas durgunlasmasina sebep oluyor.

Belli ki bu adami kazanmaniz gerekecek. Ancak bunu nasil
yapacaginiza karar vermeden 6nce kendi beden dilinize hizlica
bir g6z atin:

Bacak bacak Ustiine atarak ve kollarinizi kavusturarak mi otu-
ruyorsunuz?

Karsinizdakilere gozlerinizi kagirmadan bakiyor musunuz?

Sik sik agzinizi kapiyor ya da yuziiniizde baska bir yere doku-
nuyor musunuz?

Sandalyenizde kambur sekilde mi oturuyorsunuz?
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Ornek inceleme

Bunlardan herhangi birini yapiyorsaniz karsi tarafa yanlis sin-
yaller génderiyorsunuz demektir. Bir kazan-kazan sonucu elde
etmeye calistiginizi unutmayin; bunu, karsi taraf sizin somurtkan
ya da kizgin oldugunuzu, bir seyler sakladiginizi distiniirse basa-
ramazsiniz.

Beden dilini dogru sekilde yorumlayarak bir engeli tespit eder-
seniz, Dewey’'nin aksi yoneticisinin sizinle hemfikir olmasi icin tak-
tikler gelistirebilirsiniz. Hem fiziksel hem de s6zel olarak ona agilir-
siniz. Teklifinizi anlayip anlamadigini gérmek icin sorular sorar, size
katilip katilmadigini anlarsiniz. Dinlersiniz; ona da konusma sansi
vermek icin biraz sessiz kalirsiniz. Kazan-kazan hedefini hatirlatir-
siniz. Hepiniz biriniz icin —sonra da biriniz hepiniz icin— mottosunu
benimserseniz mizakereyi ilerletirsiniz.
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BOLUM 7

GENEL MUZAKERE
TUZAKLARINDAN KACINMAK

Her seyde fazlasiyla deneyim sahibi olanlar cok gegmeden, belirli
bir durumda ne yapilacagini 6grenmenin en iyi yolunun, ne yapil-
mamasi gerektigini 6grenmek oldugunu fark eder ve siklikla da
bunu tavsiye ederler. Saglkli bir yasam mi istiyorsunuz? O zaman
¢ok fazla karbonhidrat tiiketip biitliin glinii oturarak gegirmeyin.
Hayatin pek ¢ok yoniinde basari i¢in bu sasirtici derecede basit
bir formulddr.

Bu muzakere icin de gegerlidir. Deneyimli bir miizakereci de,
bir acemi de olsaniz miizakereler g6z korkutucu, kafa karistirici ve
hatta sinir bozucu olabilir. Bu siiregte birkag hata mutlaka yapar-
siniz. Bu, 6grenme ve tekniginizi mikemmellestirme sirecinin
dogal bir pargasidir.

En deneyimli mizakereciler bile her miizakereden bir sey 6gre-
nirler. Bir satrang oyunu gibi her miizakere farkl sekilde gelisir ve
ogrenilecek dersler, niianslar ve tarzlar vardir. Tipki ebeveynlik
tekniklerini ya da liderlik becerilerinizi yillar stiren deneyimlerin
ardindan gelistirmeniz gibi, siirekli miizakere ettikce daha ok
sey 6greneceksiniz. Bu diizeltmelerden bazilar tam da miizakere
esnasinda gerceklesecek.

Bu ince ayarlar dogal sekilde olusacaktir. Yine de en yaygin
ve en ciddi muzakere hatalarini ve tuzaklarindan kaginmaniz igin
bazilarini incelemek ve 6ziimsemek icin birka¢ dakika ayrrmaya
degecektir. Bu hatalar ve tuzaklar, bu bélimde 6zetlenmistir.
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KAZAN-KAZAN HEDEFINDEN SASMAK

“Kazanan Her Seyi Alir" Tuzag:

Hayattaki cogu sorunla bas ederken ¢cogumuz icin “kazanma” dir-
tiisii devreye girer. Ustiin gelmek, karli clkmak isteriz. Ne pahasina
olursa olsun kaybetmek istemeyiz. Bu icgtdiler dogal ve saglik-
hdir.

Ancak bu dogal egilimler egomuzla birlesince bizi ¢abucak
cirkin ve azimli canavarlara donusturebilir. Ego devreye girdiginde
artik sadece kazanmayi arzulamayiz, ayni zamanda karsi taraf kay-
bettiginde ekstradan endorfin salgilariz. Kendimizi zafer kazanmis,
isi gercekten basarmis gibi hissederiz. Pek ¢ok savas oyununda
oldugu gibi, bazi durumlarda karsi taraf kaybederse bizim gergek-
ten de daha ¢ok kazanacagimiz dogrudur.

Savas icin bu iyi bir yol olabilir, ancak savas bir ¢atismadir;
miizakereyse bir catisma olmamalidir. Fazla kati bir “kazanma”
zihniyeti sert¢ce savasmamiza sebep olur, bu da diismanlar, ger-
ginlikler ve ¢ikmaza giren bir miizakere demektir. Ayni zamanda
karsi tarafin da kazancini gérmezden geliriz.

EVET” DEDIRTMEK, “HAYIR”"DAN KACMAK

Daha 6nce gbzden gecirdigimiz Uzere, kars taraf da bir seyler
kazanirsa bir miizakerenin daha hizli ve sorunsuzca ilerledigini,
“evet”lere daha ¢abuk ulasildigini goérdiik. Her iki taraf da hedef-
leri, zorunluluklari ve isteklerinin bir kismi karsilanmis sekilde mii-
zakereden ayrilirsa anlasmanin tamami daha sorunsuzca ilerler.
Kimse glicenmez, is kaybetmez ya da benzer bir sikinti yasamaz.
Gelecekteki miizakereleri mimkin kilacak ve tesvik edecek bir
iliski kurulur. Bu zihniyetteki uzun vadeli kazanglar, kisa vadeli ka-
zanglardan daha iyidir.
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Yani kazananin her seyi almasi zihniyeti ya miizakereyi ¢cikma-
za surikler ya da tamamen sonlandirir. Bu yola sapmayin! Kars
tarafin hassas noktasini bulmaya calismayin ve orada ne amagla
bulundugunuzu unutmayin. “Kazan-kazan” hedefi her zaman
“kazan” hedefinden daha iyidir.

“KAZANAN HER SEYi ALIR” KORLUGU

Kazan-kaybet zihniyetinde oldugunuzda karsi tarafla empati kur-
ma beceriniz azalir. Miizakereden karsi tarafin ne bekledigini degil,
kendinizin ne bekledigini diisiinmeye baglarsiniz. Boyle oldugun-
da basarisiziga dogru siriklenirsiniz, ¢linki karsi taraf diimenini
kirip kendi ¢ikarini korumak adina savunmaci bir role biriinir; ne-
ticede onlari gézetmediginizi anlamistir.

Bazen de kars taraf rolleri degistirip sizin kaybetmeniz paha-
sina kazanmak i¢in oynamaya bagslar. Siz onlarin hedefleri, zorun-
luluklari veya isteklerini umursamadiginiz icin onlar da sizinkileri
umursamaz. Bunun sonucunda olusacak ¢atisma kaginilmazdir ve
bu ¢atismanin gerginligi tirmandirmasi da muhtemeldir.

Basariya giden yol kendinizi onlarin yerine koymaktan, sirket-
lerini, baslica oyuncularini ve hedeflerini anlamaktan geger. Bu
sekilde empati kurarsaniz, fazla tavizde bulunmadan ya da 6diin
vermeden dogdru anlagmayi saglarsiniz. Onlarin ihtiyaglarina ve
Onemli noktalarina karsi hassas davranir, kendi ¢ikarlarinizdan
taviz vermeden mimkdin oldugunca iyi bir anlasma saglamaya
calisirsiniz.

isin 6z ashnda basit: Kargi tarafin kaybetmesi icin cok ugrasir-
saniz eninde sonunda siz de kaybedersiniz.
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MUZAKERECILERIN DE iNSAN
OLDUKLARINI UNUTMAYIN

insan Unsuru

Bir baska yaygin tuzak da bir miizakeredeki insani unsuru anlama
ve g6z 6niinde bulundurmada basarisiz olmaktir. Karsi taraf da bir
insandir ve hedefler, siire¢ ve miizakere verileri nceliginiz olsa da
gudiileri, duygulari, endiseleri, cabalari, kisilikleri, sirket kisitlama-
larini ve mizakerenin diger insani unsurlarini da unutmamalisiniz.

insani faktdrleri, nahos siirprizler veya engeller gibi gérmek
yerine hesaba katip onlarla etkili bir sekilde basa ¢ikarsaniz iste-
diginiz anlasmaya ¢ok daha kisa suirede, daha sorunsuzca ve pek
fazla kizginlik olmaksizin ulagirsiniz.

EVET, BAZI INSANLAR ZORDUR

insanlar bireydirler ve herkesin is ve 6zel yasama farkl bir bakis
agisi vardir. Kendi deneyimlerimiz diinyanin kalanini nasil gérdi-
gumizi ve karsilastigimiz seylere verdigimiz tepkileri etkiler. iki
ya da daha fazla taraf, sahsen ya da sanal olarak bir miizakere ma-
sasina oturduklarinda herkesin anlasmaya dair farkh bir gorisu
vardir ve her birey bu noktadan yola ¢ikar. Bu da, 6nceki bolim-
lerde tartistigimiz zorlayici ve hatta miizakereye zarar veren bazi
davraniglara yol agabilir.

Boyle zorlu kimselerle bas etmenin yolu, odak noktasini birey-
lerde degil miizakere konusunda tutmaktir. Sonucu aklinizdan
¢ikarmayin ve bu karakterlerin sizi tiketmesine izin vermeyin.
Diken Ustiinde olmamaya veya karsi taraf yiiziinden endiselen-
memeye calisin; karsi tarafin taktiksel ve duygusal ihtiyaglarini
makul Olgilerde karsilamaya calisirken miizakereye odaklanmaya
devam edin. Bu sorunla, daha miizakerenin en basindan, her iki
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tarafi da o masada bulusturan ortak ¢ikarlari ve amaglari herkese
hatirlatarak basa ¢ikabilirsiniz.

Sahsi Giindemler S6z Konusu Oldugunda

Muzakereyi verilere dayali, yapilandirimis bir siirecten sahsi bir
¢atisma ya da miinakasaya donugstiiren muizakerecilerle karsila-
sirsaniz, muhtemelen sahsi bir glindeme sahip biriyle karsi karsi-
yasiniz demektir. Bu glindem basit bir sey —lstiin gelmek ya da
“kazanmak”- olabilecegi gibi, bir patron da dahil olmak tzere
masadakileri etkilemek, bir tir sirket baskisini hafifletmek, sonug
ve hatta terfi almak ya da isini kaybetmemek gibi daha karmasik
tiirden de olabilir.

fyi Niyetli Olun
Sahsi giindemler devam ederse daha rahat bir atmosfer olustur-
mak i¢cin zaman ayirin. Gerekirse mola verin; gayriresmi bir soh-
betle olayin i¢ytiziinii kavramaya caligin. Miizakerede bir yénetici
mevcutsa, incelikli bir sekilde ondan yardim isteyin. $ahsi mesele-
lerin ve zorlayia davramiglarin miizakereyi aksattiginy, sizin anlag-
mak i¢in ugragtigimzi ve aym sekilde davranilmay: hak ettiginizi
belirtin. Karg: tarafa, onlarin durum ve fikirlerine saygi duysamz
da sahsi giindemlerin galip gelmesine izin vermeyerek anlagma
saglayacak ¢éziimlere odaklanmay tercih ettiginizi iletin.
Miizakerede iyi niyetli ve yapia taraf olun. Olumlu digiinin,
olumlu davranin ve negatif enerjileri nétrlemek i¢in elinizden ge-
leni yapin.

Genellikle, miizakereyi tekrar yoluna sokmak adina, karsi tara-
fin gegmisini anlamak i¢in zaman ayirmaya degecektir. Bilmeniz
gereken bir zaman kisitlamasi, bir baski veya olayin perde arkasi
var mi? Sahsi meselelerin ¢cogunda dogrudan bir yanit almaniz
pek mimkin olmaz, ancak empati yapar ve ilgi g0Osterirseniz
sahsi glindemlerin siddetini hafifletebilirsiniz.
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Ayni zamanda durdugunuz yer ve ihtiyaclariniz konusunda
aclk olmaniz da yardim edecektir. Sucu kargi tarafa atmayin ya
da ¢ok sahsi sorunlarla ugrastiginiz igin tziilmeyin; bu, rakibini-
zin sizinle uzlasma ¢abasini azaltabilir. Karsi tarafin 6fkeli ya da
sinirli oldugunu hissederseniz, bunun sizinle ya da eldeki sorunla
ilgisinin genellikle pek olmadigini aklinizda bulundurun; bu daha
ziyade onun sahsi ya da profesyonel yasamiyla ilgili bagka bir
seyin yansimasidir. Sorunu agikca ortaya sermek -ya da en azin-
dan ilgilendiginizi belli etmek- kazan-kazan sonucuna ulagsma
¢abanizda her ikinize de yardimci olur.

Dil Pek Cok Anlama Gelebilir

Hepimizin bildigi tizere, Ingilizce olduk¢a fazla niiansa sahiptir.
Dillerde, icinde fazlasiyla gii¢ barindirarak sizi sagirtacak pek ¢ok
masum gorinimli kelime mevcuttur. Zararsiz gibi goriinen bir
climlenin icine katilan bu kelimeler, halihazirda savunmada olan
birinin kulagina saldirgan bir tonda gelebilir. Siz zarar verme veya
sikint1 yaratma niyetinde olmasaniz da karg: taraf bunu yanlhs an-
lay1p negatif bir tepki verebilir.

Asagidaki kelime se¢imleri, kulaga agresif gelen bir tonda ko-
nugmaktan kaginmaniza yardima olacaktir:

« “Ben”mi”sen”mi? "Hala sorumu cevaplamadin,” demek yerine
soyle bir ifade kullanin: "Affedersin, hala tam olarak anlaya-
madim. Birkag 6rnek verirsen ¢ok yardimi olur.” Sugu kendiniz
Ustlenerek bir elestiride bulunmadiginizi net bir sekilde gos-
terirsiniz, boylece karsi taraf iletisim kurmaya daha istekli olur.

» Negatif mi, pozitif mi? "Yapamam”, "yapmayacagim”, "yapma-
mallyim” ve "yapmam” benzeri ifadeler nadiren kullaniima-
hdir. "Bunu yapamam” demek yerine, "Birka¢ farkli konuda
daha fikrini almak isterim” demeyi deneyin. Alternatif ¢6zim-
ler sunarsaniz, teklifi neden kabul edemeyeceginizi agiklamak

daha kolay olabilir.
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e “Ama”lara dikkat. “Ama” s6zciiginu bir kesme, olumsuz bir
isaret olarak algilayin; kargi taraf “ama”nin ardindan gelenleri
dinlemeyi birakabilir. O size fikrini sunar, sizonu baska kelime-
lerle ifade edersiniz, sonra da derhal “ama” iceren bir ciimle
kurarsiniz: “Prodiiksiyon maliyetlerimiz yiliksek ama aslinda
talep ettiginiz malzemeler pahali.” Savunmadaki biri icin bu
ifade, orijinal fikre bir saldir gibi goriinebilir. Hatta boyle bir
sey distinmek yanlismis gibi gelebilir. Climleden “ama”yi
¢lkarmayi deneyin: “Prodiiksiyon harcamalarn yiiksek; tedarik-
ciler bu malzemeler i¢gin X fiyat talep ediyor.”

Her durumda verilerle hareket etmeli, ifadelerinizi destekle-
mek i¢in gergek bilgileri kullanmalisiniz. Zor biri olmayin ya da
Oyle goriinmeyin.

KOSTEK OLAN KiSiYLE BAS ETME

Bazen zor kisi, sert veya meydan okuyan bir miizakere tarzini
benimseyen biri olabilir. Bununla hepimiz karsilastik: Normalde
uyumlu ya da isbirlikci karaktere sahip, son derece normal biri,
birlikte calisirken agiklanamaz sekilde zor birine dénisebilir. Bu
degisim hayatindaki gercek bir zorlugun yansimasi olabilecegi
gibi sadece engel ¢ikariyor da olabilir.

Bu ikisi arasinda fark vardir: Késtek olmak, tipki pasif-agresif
davranis gibi bir numaradir ve kasith olarak dikkatinizi tartistigi-
niz konudan uzaklastirmak ve/veya gli¢ dengesini degistirmek
adina tartismanin kontrollini ele gegirmek icin kullanilir. Alakasiz
sorular sorarak, konuyu degistirerek veya teklifinizi dogrudan
reddederek size kostek olma girisimlerinin ardindan, karsi tarafa
mizakereyi tamamlama ve kazan-kazan anlagmasina ulagma
konusunda ne kadar ciddi oldugunu sorarak blofiini gorebilirsi-
niz. itirazini detayl bir sekilde agiklamasini isteyin.
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STRESE YENILMEK

Kelebekleri Yarariniza Kullanin

En son ne zaman strese girdiginizi diisiinin, 6zellikle de bir miiza-
kere esnasini ya da baslamadan 6ncesini. Terliyordunuz, kalbiniz
garpiyordu, tim bedeniniz tetikteydi. Basiniz agriyordu, karniniza
kramp girmisti ya da mideniz bulaniyordu. Bazilarimiz, ézellikle
de daha deneyimsiz miizakereciler icin toplanti 6ncesi verilen bu
tepkiler son derece normaldir.

Cogumuz strese yenik diseriz. Midemizde kelebekler u¢maya
basladiginda mantikl diisiinmekte veya diizgiin bir sekilde konus-
makta zorlaniriz. Bir seyleri unuturuz. Teslimati beceremeyiz. Hatta
gergin veya rahatsiz goriinebiliriz. Stresin bu etkileri bir zayifliga
isaret edebilir ve miizakerenin akigini kotii yonde etkileyebilir.

Stresin baslica ¢6ziimi, endisenin ve gergin enerjinin ken-
disini kullanarak kelebekleri faydali hale getirmektir ve halkin
karsisinda konusma yapan kisiler de size bunu sdyleyecektir.
Gergin olmak yerine cesur olun! Karsi taraf, bu kendinden emin
goriinimiin ardinda tir tir titreyen, sesi ¢atlayan biri oldugunu
asla bilemez. Bilmedikleri konuda da bir sey yapamazlar.

Kelebeklerle bas etmede birkag ipucuyla devam edelim.

BUYUK SIR: HAZIRLIK

Stres ve endisenin panzehri olarak 6zetle tek bir kelime verebili-
rim: hazirlik. Hazirlikli oldugunuzda neden bahsettiginizi bilirsi-
niz ve neden bahsettiginizi bildiginizde de bunu karsi tarafa iyi
bir sekilde aktarirsiniz. lyi bir sekilde aktarinca da endise ortadan
kaybolur. Bu tir bir 6zgliven, stresi ortadan kaldirmada herhangi
bir nefes egzersizi, el tutusma, ilag ya da baska bir yardimci aracin
yapabileceginden ¢ok daha fazla etkili olur.
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Hazirlik asamasindan zaten 3. bélimde bahsettigimiz igin
burada tekrar etmeye gerek yok. Ancak emlakgilar icin, bir ev
seciminde en énemli seyin “U¢ K” yani “konum, konum, konum”
olmasi gibi basarili bir miizakerede ve o kelebekleri faydal bir
hale getirmedeki en 6nemli sey de “U¢ H” yani “hazirlik, hazirlik,
hazirlik"tir.

Her zaman hazirlikli olun. Hem muizakere sonucu hem de his-
leriniz ve deneyiminiz agisindan buna memnun olacaksiniz.

“Izci Mottosu” Miizakerede de ige Yarar

“Hazirlikli olun.” Geng izcilere bunu 6gretirler ve siz de bundan ken-
dinize pay ¢ikarirsamiz iyi olur. Hazirlik, size dalgah sularda yolu-
nuzu bulmak i¢in gerekli giicii ve 6zgiiveni saglayacagindan stresin
panzehridir. Hazirlik, daha o sulara girmeden bile endigeyi azaltir.

Her ikisi de bir miizakereye hazirlikli olmanin baglica sartidir.

Sizi Tetikleyen Seyi Ogrenin

Stresle etkili bir sekilde basa ¢ikmanin bir yolu da sizi tetikleyen
noktalan bilmek ve anlamaktir. Kimsenin goziiniin yasina bakma-
yan miizakereciler, zayifliklarinizi kurcalamak ve ortaya ¢ikarmak
icin dengenizi bozmaya kalkisabilir; damariniza basarlar. Bu takti-
ge karsi ilk savunmaniz zayif noktalarinizi bilmek ve saldiry1 gor-
mektir.

iste sik rastlanan birkag drnek:

o Fikirlerinize karsi ¢ikildiginda savunmaya gegiyor musunuz?

« Ozel hayatinizda savunmaci ya da saldirgan sluplar kolayca
takinir misiniz?

« Biri fikrinize katilmadiginda hakarete ugramis gibi hissediyor
musunuz?
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« Kolayca rencide oluyor musunuz ya da goziiniiz korkar mi?
o Cabuk teslim oluyor musunuz ya da insanlari memnun etme-
ye calistyor musunuz?

Agresif bir mizakereci bu zayif noktalara ve bamtelinize dair
isaretleri arayacaktir. Bunun farkina varma -ve tekrar ediyorum:
hazirlik- savunmanizin anahtaridir. Karsi taraf bam telinize basi-
yorsa derin bir nefes alin ve profesyonel bir ifade takinin. Gere-
kirse bir mola verin. Her zaman hazirlikh olur, miizakere sirasinda
da hazirlikl olmaya devam ederseniz fikirlerinizi makul sebeplere
dayanarak reddedemezler. Siz de bunu bildiginiz igin rahatlarsi-
niz.

Asil mesele stresin sizi ele gegirmesine engel olmaktir.

Karsiya Gegmeden Once Saga ve Sola Bakin

Kargidan kargiya gegmekte kullanilan bu akillica tavsiye stresle, 6zel-
likle de karg1 tarafinkiyle bag etmede kullanilir. Karg: taraf stresliyse
buna duyarh olun; simirlarimihlal edip stres seviyesini yiikseltmeyin.
Daha ¢ok strese sebep olarak iligkiyi zedelememek i¢in tepki verme-
den 6nce digiiniin. Ancak strese de teslim olmayin; her iki durumda
da miizakerede 6diin vermis olursunuz.

Ofkeyle misilleme yaparsaniz, kars: taraf sizi kendi bolgesine
¢ekmeyi bagardigini duigtiniir. Sizi diledigi gibi savunma haline gegir-
mis olur ve bundan sonras: yokus asagi ilerler. Ol¢iilmiis, digiiniil-
miig yamtlarimiz hem sizin hem de karsi tarafin stresini azaltacak ve
miuizakerede gerginligin artmasina engel olacaktir.
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YANLIS TAVIZLERDE BULUNMAK
Cok Fazla ya da Cok Az Odiin Vermek

Tavizleri yanhs yonetmek, daha bastan ¢ok fazla ya da ¢ok 6nemli
ddiinler vermenize sebep olabilir. Ote yandan tavizler konusunda
cok eli siki davranirsaniz da istediginiz tavizleri alamayabilir ya da
mizakerenin genelinde basarisiz olabilirsiniz. Asagida, tavizlerini-
zin hedeflerinize uymamasina sebep olabilecek bazi hatalar ince-
leyecegiz.

HER SEY DETAYLARDA GIiZLIDIR

Muzakereye hazirlanirken sadece anlasmayi degdil bazi detaylari
da goziiniizde canlandirmalisiniz. Yani olasi tavizler hakkinda ucu
acik sekilde diistinmeniz gerekir. Kiiglik ya da blyiik bazi olasilik-
lari not alin, bunlari muzakerenin belli yerlerinde kullanabilirsiniz.
Ekibinizle birlikte, miizakere oyunundaki biiyik ve kiiglk tavizle-
rin hangileri olduguna 6nceden karar verin.

Rakiplerinizi Degerlendirin!

Bilgiye hizlica erisim saglanan giinimiiz diinyasinda, muhtemel ta-
vizleri bulup degerlendirmek miimkiindiir. Kendi sirketinizin tirtinle-
rine, nakliye masraflarina ve benzeri ticretlere kolayca erigim saglar-
siiz; ancak rakiplerinizin bilgilerini de bir tikla kesfetme imkaniniz
olabilir. Hazirlik, en iyi tavizleri, en giincel fiyatlari, maliyeti ve her
birinin degerini incelemeyi icerir. Rakibinizin sizi, ihtiya¢ duydugu-
nuz bilgilerle donatma ihtimali mevcuttur.
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istemekten Cekinmeyin

Karsi tarafin 6nemsiz gordiigi bir seyi isterken ¢ekinmenize veya
kendinizi hirsh biri gibi gérmenize gerek yoktur. Karsi tarafin neleri
kabul etmeye yanasacagini hi¢ bilemezsiniz. Elde edebileceginiz
ufak tavizleri istemezseniz sonradan pisman olabilirsiniz. Hedefi-
nizi yuksek tutun. Hedefinizin ¢ok ylksek oldugunu disiinseniz
bile karsi tarafin géziine o kadar biyik gorinmeyebilir.

COK FAZLA (YA DA COK AZ) ODUN VERMEK

Taviz verme sirasi size geldiginde en yaygin hatalardan biri, karsi
tarafin sundugunuz seylere sizin gibi deger bictigini diisinmektir.
Bunu yaparsaniz, kaginilmaz bir bicimde ya fazla ya da az 6din
vermis olursunuz. Miimkin oldugunda isteyeceginiz tavizin karsi
tarafin is modeline nasil uyacagini anlamaya calisin. Ornegin, “tam
zamaninda” Gretim teknigiyle calisiyorlarsa hizlandiriimis teslima-
tin onlar icin kiymetli bir taviz oldugunu derhal anlarsiniz.

Yine en iyi yaklasim muzakereden dnce hazirlanmak ve top-
lanti sirasinda karsi tarafin is modelini anlamaya calisarak miiza-
kere sirasinda da hazirlikl olmaya devam etmektir. Boylece onlan
neyin motive ettigini ve onlar icin en degerli (ve degersiz) seyin
ne oldugunu 6grenirsiniz. Bu sayede de dogru -ve en adil- teklifi
sunma sansiniz olur.

Karsiiginda Bir Sey istemeyi Unutmayin
Taviz verirken karsiiginda mutlaka bir sey istemeyi unutmayin. Ve
zamanlamanin da ¢ok 6nemli oldugunu aklinizda bulundurun.
Daha sonra karsilik olarak bir sey isteyebileceginizi disindi-
glinlizden, bir tavizde bulunmanin hos bir jest olacagini sanirsiniz.
Ancak o “daha sonra” hicbir zaman gelmez ya da geldiginde de
kendinizi bir taviz daha vermeye mecbur hissedersiniz. Tavizleri
not almiyorsaniz ne verdiginizi ve ne aldiginizi takip edemezsiniz.

163



Mdizakere 101

Ayrica geri donlp o tavizde bulundugunuz zamanki tartismanin
konularini yeniden degerlendirmeniz gerekebilir.

Yaziya Dokiin

Bir miizakeredeki ana unsurlar, kararlan ve tavizleri mutlaka not
alin. Béylece ne oldugunu, ne verilip ne alindigini takip edebilir,
hangi hamlelerin gerekli oldugunu gérebilirsiniz. Tipk1 bir mahke-
me kaydi gibi, yazili belgeler herkes i¢in faydal bir kaynak saglar ve
bir anlagmaya ¢ok daha kolay varilmasina yardima olur.
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Anlagmayi Harcamak, Yanls Riskler Almak, Dikkat Kayb:

Kapanis asamasinda yaptiginiz hatalar, nihai anlasmayi olusturma
ve kayda almayi gerektirdiginden, size 6nceki bélimlerde bah-
settiklerimizden daha pahaliya mal olabilir. Anlasmanin sonunda
miizakere bitirilir; anlasma olduktan sonra artik geriye déniis yok-
tur. Asagida bu hatalardan kaginmak icin birkag ipucu bulabilirsi-
niz.

GRi ALANLARDAN VEYA HATALARDAN
BAHSETMEKTEN KORKMAYIN

Mizakerenin detaylarini yeniden incelerken yaptiginiz yanhs bir
hesaplamayla, sunumunuzdaki bir hatayla ya da tavizlerinizden
birinde bir sorunla karsilasabilirsiniz. Vermek istemediginiz bir
tavizde bulundugunuzu bile fark edebilirsiniz. Bir hata oldugunu
fark ettiginizde, utang verici olsa da hemen ondan bahsedin. Ne
kadar ¢ok beklerseniz hata o kadar kalici bir hal alir. Daha da kétii-
sU, bir taktik geregi bu hatayi 6zellikle yapmissiniz gibi goriinebilir.

Kendi hatalarinizi gésterme cesaretinin de 6tesinde, kars tara-
fin son dakika taktiklerine karsi durma cesaretini de gostermelisi-
niz. Karsi taraf baska tavizlerde bulunmanizi da isterse, sirf sorun
¢ikarmamak ve anlagmanin tamamlanmasina yardimci olmak igin
buna boyun egmeyin. Bu asamada karsi taraf sizden pek hoslan-
mayabilir; ancak yine de hayir demekten korkmayin.

Acele Etmeyin

Baski hissettiginiz igin ¢esitli kararlar vermek, 6zelikle de miizake-
renin bitirilisi sirasinda yapabileceginiz en kot hatalardan biridir.
Anlagmayi sonlandirmak icin gereken zamani ayirirsaniz aldiginiz
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kararlardan ¢ok daha emin olursunuz. Bazilar, taviz istememeniz
ve anlagmayi tamamlamaniz igin size kasitli olarak baski yapmaya
galisacaktir. Son zamanlarda bir araba aldiysaniz bunu fark etmis-
sinizdir.

Boyle yavas ilerlemenin karsi tarafi sinirlendirme ihtimali olsa
da kendinizi, hazir olmadiginiz bir seyde anlasmaya mecbur his-
setmeyin. Ayrica, cogu bitis stresinin mizakere edilebilir oldugu-
nu da aklinizda bulundurun. Sadece birkag¢ saat uzatma bile olsa
bu sureyi verimli bicimde kullanin.

YANLIS RiSKLER ALMAK

Miizakere sirasinda veya sonunda, herhangi bir miizakere strateji-
si ya da taktiginin kullanilmasi belirli riskler tasir ve dogal olarak da
bu risklere degip degmeyecegdine karar verilmelidir. Herhangi bir
muzakere unsurunun ya da tavizin riskini veya olumsuz tarafini,
hatta buna harcanan siireyi, o unsurun veya tavizin 6dilini goéz
oniinde bulundurarak él¢ulp bigin.

Pek ¢ok mizakereci bunu unutarak pek yarar saglamayacak
ayrintilar (izerinde siki bir pazarliga girer ya da nihai sonuca
biliyuk fayda getirecek konulara yeterince dnem gostermez. Bir
sey, Uzerinde tartismaya degmiyorsa, tartismayin! Daha 6nemli ve
faydal seyler icin kullanilabilecek zaman ve enerjinizi harcarsiniz
ve glivenilirliginiz zedelenebilir.

Ozellikle yatinmcilar s6z konusu oldugunda risk almanin altin
bir kural vardir: Sadece kaybetme liikstinliz olan seylere yatirm
yapin. Bu kural yatinmin 6tesine geger; herhangi bir taktik, taviz
ya da teklifin, miizakerede kaybedebileceginiz ya da vazgecebile-
ceginiz bir sey olup olmadigina bakilmalidir. Kaybedeceginiz sey-
lerin uzun ya da kisa vadeli olabilecegini aklinizda bulundurun,
bu sebeple tekrar miizakere etme sansi gibi uzun vadeli sonuglar
olabilecegini de unutmayin.
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Alacaginiz en blyiik risklerden birinin miizakereye hazirlan-
mamak oldugunu unutmayin. Hazirlik eksikligi hem muizakerenin
ilerleyisini sekteye ugratir hem de bir¢cok olumsuz sonugla karsi
karsiya kalirsiniz. Bu 6nemli adimi atlama riskine girmeyin.

Miizakere Etmekten Kaginmayin

Evet, miizakere etmek stresli olabilir. Ancak bu, miizakereden ka-
¢inmamniz gerektigi anlamina gelmez. Anlagsmaya vardigimzi ya da
anlagmanin ana unsurukonusunda uzlagtiginiz varsayarak gériis-
meyi sonlandirmak elbette ki giizel olurdu. Béylece hig risk almaz-
dimiz degil mi? Hayir.

Ne olacagini biliyorsunuz. Anlagmaya vardigimizi (ya da an-
lagsmanin ana unsuru konusunda uzlastiimizi) varsaydiginizda,
ancak bunu ne siz ne de kars: taraf teyit ettiginde, isler genellikle
gayet izl bir gekilde kétii sonuglanir. Mesaj, e-posta ya da telefon
goériigmesiyle bile olsa bunlar1 konugmak en iyisidir. Miizakereler
(genellikle) siiregiden bir iligkinin bir par¢asidir. Mizakereden ka-
¢inan kigi olmayin. Bu tiir bir davrams kisa vadede hatalara, uzun
vadede de iligkinin zedelenmesine yol agar.

Unutmayin: Miizakere etmemek riskten kaginmak gibi gériinse

de aslinda riski dogurur!

HEDEFLERINIiZE ODAKLANIN

Bu hata ilk tuzada, yani kazan-kazan yaklagimini unutmaya olduk-
¢a yakindir. Ancak hedeflere odaklanmayi unutmak biraz daha
genel bir hatadir ve kazan-kazan hedefinin tamamini destekleyen
hedef ve amaclari kapsar.

Hedeflere ve amaglara odaklanmamak yaygin ve tehlikeli bir
tuzaktir. O ana, detaylara ya da iginde bulundugunuz durumun
kisisel dinamiklerine kendinizi o kadar kaptirirsiniz ki orijinal
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hedefler arka plana itilir. Buradaki tehlike, elbette ki basta belir-
lediginiz seyi bagaramamaniz veya daha da koétisd, ipin ucunu
kagirmanizdir.

Asil hedeflerinizi siirekli g6z 6niinde bulundurursaniz gercek-
ten de yanlis yapma riskiniz olmaz. Siz ve ekibiniz (ve karsi ekip)
asil amag ve hedeflerinize siki sikiya bagh kalirsaniz, 6fke, endise
veya bunalma gibi hisler hem sizin dikkatinizi dagitmaz hem de
mizakereyi yoldan c¢ikarmaz. Hedeflerinizi bir yere yazarsaniz
onlari takip etme sansiniz olacaktir.
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Miizakere Cikmazina Girdiginizde

Filmografik Yapim'in kurucusu, CEO’su ve bas video editori olarak
iki saattir miizakere masasinda ugrasiyorsunuz. En iyi kisa video-
larinizi gosterdiniz, en iyi prodiiksiyon paketlerinizi anlattiniz ve
hizlandirilmig prodiksiyon ve fiyatta bir indirim gibi bazi tavizleri
disindyorsunuz, ancak bu tekliflerde heniiz bulunmadiniz.

Musterileriniz Dewey ve Cheatum size bos gozlerle bakiyorlar.
Onlarla iyi bir iletisim kurdugunuzu distinmiyorsunuz. Aslinda
Dewey yoneticileri biraz sinirlenmis goriinlyor; yapilacak isleri
var ve bir an evvel onlara donmek istiyor gibi goriinlyorlar.

Ne yaparsiniz? Yanlislikla bir miizakere tuzagina mi distiiniz?
Durumu gézden gegirme vakti.

Kazan-kazan amacindan mi saptiniz? Hala kazan-kazan anlas-
mas! yolunda misiniz? Onlarin nasil kazanmis gibi hissedecekleri-
ni detaylica diisiindiiniiz mi? Bunca yol aldiniz ve simdiye kadar
sadece bir sonraki reklam filmleri icin uygun takviminizi ve biit-
¢eyi sundunuz. Anlagmayi onlar icin daha cazip ve ¢ekici kilacak
bir sey teklif ettiniz mi? Bir indirim? Prodiiksiyon ve tamamlamayi
hizlandirma? Bir diistiniin. Sizin en giincel fiyat bilgilerinizi 6gren-
mek icin bu toplantiya katilmadilar.

Dewey ve Cheatum’un da insan oldugunu unuttunuz mu?
Onlarin zamanlarini mi ¢aliyorsunuz? Onlara gergekten alakali
ornekler mi gosteriyorsunuz? Mizakereyi kontrol altinda tutmak
ya da duygusal bir tepki uyandirmak i¢in sadece siz mi konusu-
yorsunuz veya buna benzer bir sey mi yapiyorsunuz? Masadaki
bireylerin, mizakereyi dagitacak ya da amacindan saptiracak
kendi sahsi glindemleri veya meseleleri mi var? Onlarin dina-
mikleri neler? istedikleri seylerle uyum icindeler mi? Belki de siz
onlara bu konuda yardimci olabilirsiniz.

169



Mdizakere 101

STRESIN ONEMI

Stres, miizakerenin ilerleyisini fazlaca mi etkiliyor? Rahat misiniz?
Onlar rahat goriiniyor mu? Kendilerini rahatsiz hissetmelerine
sebep olacak herhangi bir sey mi sdyllyor ya da yapiyorsunuz?
Bunlan disinmek igin biraz duraklayin. Gerekirse bir mola verin
ve sohbet etmek i¢in son zamanlarda islerinin nasil gittigini, son
reklamlarinin nasil sonug verdigini, 6zel hayatlarinin yolunda olup
olmadigini sorun. Stres faktorlerine dikkat ederek onlari sakinles-
tirmeye caligin.

Muzakere sirasinda herhangi bir noktada tavizleri kéti mi
yonettiniz? Belki de yukarida belirtildigi gibi heniiz bir tavizde
bulunmadiniz; fazla beklediniz. Belki de taviz verdiginizi (6rnegin
onlarin mekaninda ¢ekim yapmayi teklif etmek gibi) zannederken
bu onlar i¢in 6nemsiz ya da hatta kiilfetli bir sey oldu. Yine bir an
durup bunlari gézden gecirin. Karsi tarafa pek vakit tanimadan,
anlagmayi fazla hizli sonlandirmaya mi calistiniz?

Onlarin 6nemsiz ya da zaman kaybi olarak niteledigi ayrinti-
larda fazla mi zaman harcadiniz? Yine gercek isleri ve zaman kisit-
lamalari olan gergek insanlarla bir arada oldugunuzu unutmayin.
Bir miizakerede karsi tarafin zamanini, 6zellikle de s6zi onlara
birakmayarak ya da 6nemsiz detaylarla oyalanarak harcamadigi-
niza emin olun. Onlarin da konusmalarina izin vermelisiniz.

Molalarin sadece dinlenmek ve kahve igmek icin degil, ayni
zamanda durumu gbézden gegirmek ve karsi tarafla samimi bir
sohbet etmek icin de kullanilabilecegini unutmayin. Birinin sizin-
le stirtstugini veya ziddiniza gittigini hissederseniz bu kisiyle
konusmaya calisin. Bu rahatsizligin sebebinin siire¢le mi yoksa
teklifle mi ilgili oldugunu 6grenin; yani miizakere sireci ve ilerle-
yisinden mi yoksa teklifinizden ve maliyetten mi rahatsizlar? Gay-
riresmi ufak bir arastirma, hem olaylarin i¢ylziinii kavramanizi
kolaylastirabilir hem de karsi tarafin ve sizin sinirlerinizi yatistira-
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bilir. Tuzagi gerekli sekilde tespit edip miizakereyi bunu ¢6zmeye
yoneltirseniz, tekrar anlagsmaya donildiigiinde bunun karsihgini
olumlu olarak alirsiniz.

“Tuvalet molasi” disinda, bir miizakerede aralari degerlendir-
menin daha iyi bir yolu yoktur. Mimkiin olduk¢a tuzaklardan
kaginin, olduklarinda da bunlari hizlica ve olumlu bir bakis agisiyla
dizeltin.
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BASKICI MUZAKERE TAKTIKLERI

Onceki bélimlerde bahsettigimiz tizere, miizakereciler dikkati-
nizi asil meselelerden uzaklastirmak icin sayisiz taktik ve numara
kullanabilmektedir. Ufak tefek taktiksel ve duygusal numaralar
dikkatinizi dagitabilir, hislerinizi hedef alabilir ya da gérev odakh
tartismalan daha sahsi konusmalara yoneltebilir. Bunlarin genel
panzehri, taktikleri fark etmek ve miizakereyi sakince yeniden asll
amaca yonlendirmektir.

Ancak bahsetmek istedigim daha biyuk capl taktikler ve
numaralar da mevcut; bunlardan, karsi tarafi anlasmayi tamamen
kaybetme korkusuyla acele ya da dikkatsizce kararlar almaya
zorlayan baskici miizakere taktikleri olarak bahsedecegim. Bu
manevralar rakiplerin teklifleri, gercek ya da hayali teslim sireleri
ve her tirden Gltimatomu kapsar; hepsi de daha fazla mizakere
etmenin pek miimkiin olmadigi algisini yaratir.

Glnimiz hizli is diinyasinda bir sonuca varma duirtis, oldu-
gundan daha acil gelebilir. Her sey ¢ok hizli gergeklesir. Herkes
iste, toplantilarda, sohbetlerde ve muizakerelerde ¢ok hizlidir. Bu
sebeple, gercekten baskic taktiklerle sadece sadede gelme ve
zaman kazanma istegini birbirinden ayirmak 6nemlidir.

Size bu bodlimde anlatacagim baskici taktikleri fark etmeyi
o0grendiginizde zannettiginizden daha fazla muzakere alaniniz
oldugunu kesfedeceksiniz. Siz de bu taktiklerden birkagini kullan-
mak isteyebilirsiniz.
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Karsilikh Ozveri Araligini Biiyiitmek

Mizakere mekanina gidiyorsunuz. Ceketinizi ¢ikaryor, karsi ta-
rafla selamlagsiyor, diziistl bilgisayarinizi agiyor, telefonunuzu ka-
piyor ve ise koyuluyorsunuz. Goériismeye daha yeni baslamisken
ilk teklifi yapiveriyorsunuz: “Size, tanesi 25 dolardan bin tane alet
satacagiz, derken her biri icin 15 dolara kadar diisebileceginizi ga-
yet iyi biliyorsunuz.

Gergekgi olmayan bir ilk teklifte bulunmak, karsi tarafin size
ne kadar vermek veya sizden ne kadar almak istedigine dair bir
fikir edinmenize yardimci olan bir yoldur. Teklifi ortaya birakir-
siniz, sonra da karsi tarafin tepkisini dlcersiniz. Oncelikle yiiz
ifadesine -6fke, memnuniyetsizlik, saskinlk, sakinlik veya hevesli
olma- bakarak neyin kabul edilebilir oldugu veya nelerin miiza-
kere sinirlan icinde bulundugu konusunda bir fikir edinebilirsiniz.
ikinci olarak, gercek¢i olmayan ilk teklif, miizakereyi sizin gergekte
istediginiz anlasmaya dogru ¢eken bir yem gibi is gorir.

Savunma Yapmak

Eger boyle zorlayiai bir teklifle karsi karsiyaysaniz, en iyi savunma
elbette hazirlikli olmanizdir. Piyasayi taniyin ve neyin sinirlar igin-
de ve diginda kaldigini bilin. Bu bilgiyi karsi tarafa gostermekten
¢ekinmeyin. Boylece onlarin saygisini kazanirsiniz ve benzer nu-
maralarini bertaraf etmis olursunuz. Pek hazirlikh degilseniz ve
teklifin gercek¢i olmadigini diisiinliyorsaniz internette arastirma
yapin, hatta hizlica bilgi edinmek icin bir mola bile verebilirsiniz.
Teklifin gergekci olmadigini 6grendiginizde bundan bahsedebilir
yada siz de kendi gercekgi olmayan teklifinizi sunabilirsiniz.
Gergekei olmayan bir tekliften kaginmak i¢in savunma yap-
manin bir baska yolu da ilk teklifi yapan olmaktir. Bu taktik ayni
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zamanda, muzakere i¢in bir baslangi¢c noktasini giivence altina
almanizi saglar. Fazla comert bir teklifte bulunarak kendinizi
avantajsiz bir duruma sokmamak igin dikkat edin. Bilingli —ancak
bir parca agresif- bir teklif sunmaya calisin. Bunun sadece bir
baslangi¢ noktasi oldugunu unutmayin.

Biraz kaba bir tavir olsa da, karsi tarafin gergek¢i olmayan
teklifini tamamen gérmezden gelerek de onu etkisiz hale getire-
bilirsiniz. Teklifin dlisinmeye dahi degmeyecegdi mesajini incelikli
bir bicimde kargi tarafa iletmek icin tamamen baska bir seyden
bahsetmeye baglayabilirsiniz.

Kars1 Taraf1 Giicendirmemeye Dikkat Edin

Gergekgi olmayan teklif taktigini uyguluyorsaniz dikkatli olun. Ozel-
likle de iyi hazirlanip piyasa arastirmasi yaptiysa ve kafasinda bir ra-
kam varsa, karg taraf bu taktige giicenebilir. Kars: tarafin hazirhkh
ve bilgili oldugunu ve/veya birka¢ alternatifi bulundugunu hissedi-
yorsaniz, inandiricaliktan uzak bir teklifle miizakereye baglamayin.
Niyetinizi fark etmeleri, tiim taktigin ters tepmesine sebep olabilir.
Asla karg: tarafa aptal ya da bilgisiz muamelesi yapmayin.
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Simdi Harekete Gegerseniz Kazanirsiniz

Bir tuketici olarak bununla sirekli karsilasiyorsunuz. “Bugiin satin
alirsaniz ylizde 30 indirim kazanirsiniz” Sadece ama sadece bugiine
dzel. Bu durumda ne yaparsiniz? lyi bir indirim kazanmak icin, ihti-
yaciniz olsa da olmasa da bugiin satin alma ddrtiisi olusur. Clnkii
ertesi sabah uyanip onu satin almak istediginize karar verirseniz yuiz-
de 30 dahafazla 6deyeceksiniz. Buna izin veremeyiz, dyle degil mi?
Bu tipik satis taktigine miizakerelerde de sikga rastlanir: “Bugiin
siparis ederseniz teslimat ticreti almayacagiz.” Kiskirtici degil mi?
Bu miizakereye hazirlanmakigin harcadiginiz zamani ve ¢aba-
yI hatirlayin. Bu numaraya kapilarak hepsini bir kenara mi atacak-
siniz? Tek seferlik teklif numarasi, anlasmayi hizlica sonlandirmak
icin Uzerinizde baski olusturmak lizere tasarlanmistir. Bu baski,
Onceden kafanizda canlandirdiginiz yoldan uzaklasmaniza ve
—-her zaman olmasa da- kotl kararlar almaniza sebep olabilir.
Elbette ki modern diinyada kararlarin genelde hizlica verilmesi
gerekir. Ancak hizl bir kararla aceleci bir karar arasinda fark vardir.

Savunma Yapmak

Yine bu numarayi etkisiz hale getirmenin en iyi yolu sakin kalmak
ve piyasayi bilmektir. Birakin yaptiginiz hazirliklar ve bilginiz sizi
yonlendirsin. Hazir oldugunuzda bir karar verin. Acele etmeyin ve
molalar vererek ya da o “kati” teslim tarihini biraz esnetmek igin
miizakerede bulunarak biraz daha zaman kazanin. Acele etme-
den daha fazla arastirma yapin, soru sorun, teklifin hedeflerinizle
uyumlu olup olmadigini kontrol edin ve ekibinize danisin; gerekir-
se bunlar igin karsi taraftan sire isteyin.

Gergekgi olmayan bir teklif durumunda, bu taktigi tamamen
gormezden gelebilirsiniz. Kars taraf tek seferlik bir teklifte bulun-
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dugunda eldeki meseleleri tartismaya devam ederek ya da yeni-
lerinden bahsederek teklifi siirincemede birakin ya da tamamen
yok sayin. Bu pasif-agresif teknik size biraz zaman kazandirir ve
duygusal bir tepki vermenizi engeller. Bir karsilik vermeden 6nce,
bu tek seferlik teklifin yeniden sunulup sunulmayacagina bakin.
Sunulursa da ona daha hazir olursunuz ve duygusal bir tepki
verme ihtimaliniz de o dlclde azalir.

Hizhca hazirlayabilirseniz siz de kendi tek seferlik teklifinizi
sunarak karsilhk verebilirsiniz. Ayrica sadece savunma yapmak
icin degil, ekibinizin avantajina kullanmak tizere 6nceden birkag
tane tek seferlik teklif hazirlamanin da fena bir fikir olmadigini
unutmayin.
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En eski para birimlerinden biri de deniz salyangozlanydi. 3000 yildan daha uzun bir
siire 6ncesinde, Cin'de hizmet ve mallar karsilidinda kullanilyorlardi. Ekonomik mii-
zakerelerin temel unsuru olan bu para birimi, zaman icinde yerini giimiis ve altindan
yapilma sikkelere birakti.
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Amerika tarihindeki en Gnemli miizakerelerden biri, Philadelphia'da 1781 yilinda on
ii¢ eski koloninin delegelerinin yeni bir Gilkeyi, Amerika Birlesik Devletlerini sekillen-

dirmesiydi. Miizakere ettikleri konular arasinda kélelik, farkl eyaletlerin nispi temsil
sistemi ve bagkanin gorevleri ve giicleri vard.
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John F. Kennedy sdyle demistir: “Asla korkuyla miizakere etmeyelim. Ama miizakere
etmekten de asla korkmayalim.” Kennedy baskanliginda miizakere edilen en nemli
anlasmalardan biri, Amerika Birlesik Devletleri ve Sovyetler Birligi arasinda 1963 yi-
linda gerceklesen, niikleer silah testlerini sinirlayan Kismi Test Yasagi Anlasmasi'ydi.

\/IET

1962 ——— 1973
1975

Vietnam Savasi, y|IIarsUren miizakerelerden sonra resmi olarak 1975 yilinda son bul-
du. Savagi sonlandiran Paris Baris Anlasmasi sebebiyle, Amerika Birlesik Devletleri
ulusal giivenlik danigmani Dr. Henry Kissinger ve Vietnam'in bag miizakerecisi Le Durc
Tho Nobel Barig Odiilii almislardir. Giiniimiizde savas ve savagin magdurlar, burada
goriilene benzer pek ok anit sayesinde hala anilmaktadir.






Kargi sayfa iist: Birlesmis Milletler, pek cok uluslararasi miizakerenin gerceklestigi
tek forumdur. BM siklikla, iilkeler arasindaki ticari iliskilerden sinir catismalarina dek
degisen anlasmazliklarda araci gorev Gistlenmektedir.

Kargi sayfa alt: Tiiketici korumasina odaklanan hiikiimet kurulugu Federal Ticaret
Komisyonu, Kongre tarafindan 1914 yilinda olusturulmustur. FTC, biyiik olcekli bir
satin alma (6rnegin ev) durumunda, alicinin fikrini degistirmesi icin ii¢ glini olmasini
zorunlu kilar. Federal kanunlar ve eyalet kanunlari zaman zaman miizakere sartlarini
yada sonuclanini etkileyebilmektedir.

Bu sayfa: Zorlu bir miizakereci olan Baskan Theodore Roosevelt, Amerikan hiikiimeti
adina miizakere edenlere su tavsiyede bulunmustur: “Sakin konusun ama giiclii du-
run.” Bir bagka deyisle Roosevelt kuru giriltilerden kaginmayi, bunun yerine kararl
ve adil bir gii¢ sergilemeyi tegvik etmistir. Roosevelt, 1905 yilinda Rus-Japon Sava-
sI’min bitmesine arabuluculuk ettigi icin Nobel Odiilii almistir.




“Dikkati baska yone cekmek,” yani ingilizce ifadesiyle “red herring” (ringa balid1) karsi
tarafin kafasini karistirmak, dikkatini dagitmak icin uygulanan bir taktiktir. “Red her-
ring” ifadesi muhtemelen on dokuzuncu yiizyil radikallerinden, William Cobbett'nin
kopeklerin dikkatini tilkilerden uzaklastirmak iizere ringa baliginin kokusunu kullan-
masi sebebiyle tiiremistir. 0 zamandan beri de birinin dikkatini kasith olarak yanlg
yone cekmeyi anlatirken kullaniimaktadr.

(Codu insanin, yasamlarinin herhangi bir noktasinda yapacagi en yaygin miizakereler-
den biri araba satin alma sirasinda gerceklesir. Araba, fiyatin miizakere edilebilir ol-
dugu nadir biiyiik alisveris unsurlarindandir; bir dieri de evdir. Araba fiyati pazarli,
insanlarin giristigi en biiyiik miizakerelerden biridir.



Yirmi birinci ylizyilin basindaki en biiyiik sirket miizakerelerinden biri 2000 yilinda
gerceklegen, AOLveTime Warner sirketlerinin birlesmesiydi. Bu birlesme, diinyadaki
en biiyiik medya firmalarindan birini yaratmig (merkezleri burada goriilmektedir) ve
0 donem genis kitlelerce biiyiik bir basari olarak takdir gormiistiir. Ancak miizakere-
lerdeki net olmayan sartlarin basarsiz sekilde uygulanmasi sonucunda sirket pek cok
zorlukla karsi karstya kalmis, 2009 yilinda AOL ayri bir sirket haline gelmistir.



Bir sirket miizakeresinin sonucu muhtemelen bir kontrat olacaktir. Belgenin diizen-
lenmesi konusunda kontrol sahibi olunacad icin kontrati hazirlayan taraf genellikle
avantajli olarak degerlendirilir. Her iki taraf da imzalariyla, miizakere sonunda ula-
lan sartlari anladiklarini ve kabul ettiklerini belirtmis olur.



AZ BULUNMA
VE OYUNU GECIKTIRME

Firsati Kagirmadan Harekete Gegin

Bu numarayla herkes giindelik hayatta karsilasmistir. Ornegin
ylksek ¢ozlinirlikli yeni bir televizyon icin indirimli, iyi bir fiyat
bulmak i¢in bir magazaya gidiyorsunuz. Satici sakince size televiz-
yonun ozelliklerini methediyor, sonra da yine sakince bunlardan
sadece iki tane kaldigini ve stok bitince bir daha gelmeyecegini
soyliyor.

Ne yaparsiniz? Zaten bunun iyi bir fiyat oldugunu distiniyor-
saniz televizyonu satin alirsiniz. Neden mi? Clnkd tipki tek seferlik
teklifte oldugu gibi ertesi sabah, “Hizli davransaydim o harika
firsati kagirmazdim,” diye diistinmek istemiyorsunuz.

Kesinlikle. Muizakerelerde de surekli boyle olur. Karsi taraf
sizde stok azligi, prodiiksiyon kapasitesi veya o anda kabul etmez-
seniz anlasmayi sekteye ugratabilecek baska bir unsur hakkinda
yaniltici bir his uyandirir.

Savunma Yapmak

Az bulunma numarasinin kullanildigindan siipheleniyorsaniz, en
iyi yaklasim bunu dogrulamak Uzere sorular sormaktir. Gergek
olup olmadigini belirlemeye calisin: “Arka tarafta bu televizyon-
lardan bagka var mi? Siparis lzerine getiriliyor mu? internette
bulmak mimkin m{?” Ayrica alternatifleri de arastirin. “Bu te-
levizyonu satin almazsam, benzer fiyatta ve hemen hemen ayni
ozelliklere sahip baska hangi televizyonlar 6nerirsiniz?” Pek ¢ok
baska alternatif oldugunu ve bir BATNA'nin (Miizakere Edilmis An-
lasmaya En lyi Alternatif) ortaya ciktigini gdreceksiniz; yani model
gergekten az sayida mevcut olsa bile, acilen karar vermenize se-
bep olacak biyukliikte bir faktor degil.
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Cogu numarada oldugu gibi en iyi savunma oyunu fark etmek,
neler oldugunu anlamak igin diistinmek, sorular sormak ve karari-
nizi sakince ve profesyonelce vermektir.

OYUNU GECIKTIiRME

Oyunu geciktirme “bugiin al” taktiginin tam tersidir. Geciktirme
taktikleri oyalamak, ne kadar israrci olacaginizi 6lcmek ya da ge-
gici bir siireligine sizi teskin etmek icin, miizakereciler tarafindan
kullanilir.

Karsi taraf oyalamaya basladiginda genellikle taleplerinizin
“kabul edilemez” oldugunu ve arastirmak, ana ofisle goriismek
ve size geri donmek icin daha fazla zamana ihtiyaci oldugunu
belirterek miizakereyi durdurur. Siklikla miizakerenin ilerlemesi-
ne ayak diriyormus gibi goriiniir. Zamani, savunma ve bazen de
saldin igin bir silah olarak kullanir; isleri yeniden yoluna sokmak
icin bir tavizde bulunmanizi ¢ok istiyor olabilir.

Biraz oyalanmanin muhtemelen yerinde oldugunu unutma-
yin; daha iyi bir teklif icin ana ofisle baglantiya ge¢mesi sizin
yarariniza olabilir. Ancak bu oyalamanin agresif bir taktik mi yoksa
yarariniza mi olduguna o anda karar vermeniz gerekir.

Bunun daha belirsiz olarak yapilani, israrinizi lgmek igin uygu-
lanan kasith gecikmelerdir. Boyle durumlarda karsi taraf bu anlas-
mayi ve onunla is yapmayi ne kadar ¢ok istediginizi gérmek ister.
Araba galerilerindeki satis temsilcileri, 6zellikle de ¢ok mesgul
degillerse ve sizi bekletecek vakitleri varsa bunu yaparlar; tuvale-
te ya da kahve almaya giderek yaninizdan uzaklasirlar, sonra da
donip anlasma igin ne kadar istekli oldugunuzu anlarlar.

Savunma Yapmak

Karsi tarafa, vermek tizere oldugu kararlar konusunda rahat his-
setmesi icin her seyi 6zimseme zamani tanimakta bir sakinca
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Az Bulunma ve Oyunu Geciktirme

yoktur; yeter ki bir sinir belirleyin. Sizi oyaladiklarindan stipheleni-
yorsaniz, eniyisi bunun sebebinin ne oldugunu sorup 6grenmek,
sonra da bunu ¢6zmektir. Miizakere carklarini harekete gecirmek
icin hemen taviz vermeye baslamayin. Geciktirme/israr testi, sag-
ma bir kedi-fare oyunu gibi gelebilir. Bu oyunu oynamanin en iyi
yolu da numarayi fark etmek, duygularinizi belli etmemek ve mii-
zakereye profesyonel bir sekilde devam etmektir.

Elbette ki bu numarayla bas etmenin en iyi yollarindan biri
belirlenmis glindem takvimini ¢ikarivermek ve odadaki herkese
neyin ne zaman olacagini hatirlatmaktr.

Onlar1 Konugturun

Oyunu geciktirme taktigini etkisiz kilmanin en iyi yollarindan biri,
kars: tarafin miizakereden ne kadar siireyle uzaklagacagina dair
kesin stireler istemektir. Gecikme nedeni gercekse, size derhal net
bir yanit verecektir: “Uretim miidiiriimiizle gériismek i¢in iki saate
ihtiyacimiz var, size déniig yapacagiz” ya da “Tuvalete gidip gelece-
gim, beg dakikaya dénerim.” Net bir yanit vermekte zorlaniyorsa,
bu geciktirme numarasini kullandigimin bir kanit1 olabilir.

179



SAHTE SINIRLAR VE SAHTE TAVIZLER

Kuma Cizilen Sinirlar

Burada, ara sira karsiniza ¢ikan iki mizakere numarasindan daha
bahsedecegim: sahte sinir ve sahte taviz.

SAHTE SINIR NUMARASI

Bu da yaygin bir numaradir. Bir ebeveynseniz, biyuk ihtimalle bu
taktigi ara sira uyguluyorsunuzdur: 6tesine gecemeyeceginiz ke-
sin veya sahte bir sinir taktigi. “Sana 400 dolarlik bir bisiklet ala-
mam. 350 dolarlikla idare edeceksin.” Elbette ki bir bisiklete 400
dolar verebilirsiniz; sadece vermemeyi tercih ediyorsunuz.

is diinyasindaki sahte sinirlar bu kadar géze batmazlar ve
genellikle harici “sebeplere” dayanirlar. Ornegin, “Bu aletler icin
14 dolari kabul edemem c¢linkii patronum buna izin vermez; 15
dolar 6demeniz gerek.” Tabii ki bu noktada patronun gergekten
isin icinde olup olmadigini asla bilemezsiniz. Sahte veya diizme-
ce sorun bir iltimatom, anlasmanin miizakere edilemeyen siniri
gibidir. Miizakerenin tamamlanmasini hizlandirmanin ve tavizlere
yol agabilecek baska tartismalardan kaginmanin bir yoludur.

Savunma Yapmak

Sahte bir sinir yaratildigindan stipheleniyorsaniz, atilacak ilk adim
bunun gecerliligini sorgulamaktir; sinirin gergekten olup olma-
digini 6grenin. Sinir koyan yoneticinin tam olarak ne soyledigi-
ni, bunu ne zaman ve nasil dedigini sorun. ikinci adim olarak da
anlasmaya bir “biitiin” olarak bakin ve -fiyat kesinlikle 15 dolar-
sa- teslimat, garanti, servis ve destek veya fiyat sabit olsa bile size
baska avantajlar saglayabilecek baska konularda tavizler verip
veremeyecedini sorun. Siz de birkag taviz hazirlamak isteyebilir-
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Sahte Sinirlar ve Sahte Tavizler

siniz. Boylece daha iyi bir anlasma yaparsiniz ve kargi taraf diger
tavizlerdense fiyat indiriminin daha karli olacagini fark ederse bir
indirim bile kazanirsiniz.

Kisacasi, size sahte bir sinir koyduklarinda miizakere bitmis
sayllmaz. Hatta daha yeni baglamistir.

SAHTE TAViZ NUMARASI

Diyelim ki vitrininde harika bir ceket gordigliniiz bir magazaya
girdiniz. Satig temsilcisi size yaklasip “Bu ceket aslinda 75 dolar
ama size 65 dolara veririm” dedi. Daha en basindan size iyi bir
indirim yapiyor. Nazikge gullimseyip ceketi incelemeye devam
edersiniz. Bir anda satis temsilcisi sdyle der: “Ceketi gercekten be-
gendiniz, o zaman size 55 dolar olsun.”

Bir indirim daha mi? Simdi gercekten ilgileniyorsunuz! Kumas
kalitesi, yikama talimatlari gibi bilgileri 6greniyorsunuz ve satis
temsilcisi fiyati 10 dolar daha indiriyor. Buyiik ikramiyeyi kazan-
mis gibi hissederek ceketin parasini 6diyor ve memnun bir
sekilde diikkandan ayrliyorsunuz. Bes dakika sonra iceri baska
bir muhtemel musteri giriyor, cekete bakiyor ve zeki satig tem-
silcisi soyle diyor: “Bu ceket aslinda 85 dolar ama size 75 dolar
olur.”

Her iki durumda da saticinin aklinda zaten bir rakam vard.
Fiyati abartarak, sonra da birkag indirimde bulunarak biytk bir
firsat yakalamis gibi hissetmenizi saglad.

Savunma Yapmak

Bu, 5. bélimde bahsedilen yem taktiginden pek farkh degildir.
Uriin igin size normal degerinden daha yiiksek, sahte bir fiyat veri-
lir. Karsi taraf bu rakami indirdikge siz iyi bir firsat yakalamis hissine
kapilirsiniz. Duygulariniz agir basar ve oldugundan dahaiyibir in-
dirim yakaladiginizi zannederek firsati derhal kaparsiniz.
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Miizakere 101

Hazirhk —o6rnegin, bu tarz ceketlerin baska diikkanlarda ne
kadar oldugunu arastirmak- disinda uygulanacak en iyi savunma,
orijinal fiyatin dogrulugunu bir sekilde teyit etmektir. Bir fiyat
etiketi, fiyat listesi, hatta ge¢mis satiglara ait bir kanit olup olma-
digina bakin. Orijinal fiyati indirimler olmaksizin degerlendirin.
Sizce boyle bir Griin icin gergekgi bir fiyat mi? Son olarak da satig
temsilcisine neden bu kadar biyiik bir indirim yaptigini sorun. “lyi
gliniine denk gelmesi” ya da “Havanin giinesli olmasi” muhteme-
len yeterli bahaneler degildir. Ayrica daha karmasik bir anlagma-
da, eger bunun karsiliginda sizden bir sey istenmiyorsa, o zaman
gercek bir taviz kazanmamis olma ihtimaliniz yiiksektir. Neyin
gercek neyin sahte oldugunu anladiktan sonra mantikli hareket
edin; duygularinizin sizin yerinize karar vermesine izin vermeyin.
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REKABET VE TESLiM SURELERI

Dis Baskiyla Avantaj Kazanmak

Kot ya da beklenmedik sonuglar dogurabilecek tavizlere ve/veya
acele kararlara zorlamak icin miizakerede baski yaratan iki numa-
radaha vardir.

REKABET NUMARASI

Burada gergek rekabet ya da rakip teklifler miizakerede bir tir
sahte musteri gibi kullanilir. Bu taktik, 6rnegin cep telefonu ope-
ratorii secerken ise yarar. Birkag farkli operatorii gezerek onlarin
tekliflerini 6grenebilirsiniz. Size en iyi uyan teklifi buldugunuzda
B firmasina da baktiginizi ve onlarin fiyat teklifini ciddi olarak di-
sindugliniizi belirtin. On seferden dokuzunda derhal yeni bir
teklif alirsiniz. En iyi teklife ulasana dek bu taktigi stirdGrin.

Savunma Yapmak

Rollerin degistigini varsayalim; rakibiniz, sizden daha iyi bir an-
lasma koparmak icin birkac rakip tekliften bahsediyor. Uzerinizde
bir baski hissediyorsunuz. Ancak rakiplerin tam olarak ne teklif
ettigini bilemeyebilirsiniz; hazirlikli olursaniz bunu 6grenirsiniz!
Rakipler hakkinda pek bilginiz yoksa diger tekliflerin detaylarini
sorun. lyi bir fiyat sunmak igin veri hizmeti ya da sinyal kapsami
gibi diger 6zelliklerin paketten ¢ikarilip ¢ikarilmadigini 6grenin.
Kars! taraf bunu bilmiyorsa basindan beri size blof yapiyor ola-
bilir; biliyorsa da rakibiniz hakkinda daha ¢ok sey 6grenirsiniz.
Rakip tekliflerin ger¢cekten dogru olduguna karar verirseniz buna
gore, dogru olmadigina karar verirseniz de ona goére muzakere
etmelisiniz.
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Muizakere 101

TESLiM SURESIi NUMARASI

Anlasmanin ortasinda veya sonunda gerceklesmesi gereken tes-
lim sureleri, sadece miizakerenin iglemesine yardimci olmak igin
degil, miizakerecilere baski uygulamak icin de kullanilabilir. Ozel-
likle hizla ilerleyen modern diinyadaki miizakerelerde teslim siire-
leri bir glin, birkag saat, hatta birkag dakika olabilir; neredeyse her
an bir seyler teslim edilmektedir.

Teslim sireleri, 6zellikle de daha 6nceden ortak bir karar alin-
madiysa baskici bir taktik olarak son dakika tavizleri istemek icin
siklikla kullanilir. insanlar, zaman sinirlamalariyla karsilastiklarinda
dogal olarak taviz verme egilimindedirler. Bir anda ¢ok fazla sey
Uzerimize geldiginde, bunlan ¢6zmeye calismaktansa en acil ve
stres yaratan faktorden (ya da faktorlerden) kurtulmak daha kolay
gelir. Haftaya pazartesi isglicii sozlesmesinin siiresi mi doluyor?
Revizyonlari tamamlatmak icin bazi tavizler vermeye hazirlikh
olsaniziyi edersiniz.

Savunma Yapmak

Elbette ki bu numaraya karsi baglica savunma, teslim tarihinin
gercek olup olmadigini 6grenmektir. Teslim sureleri, 6zellikle de
tek bir tarafin belirledigi teslim sireleri gercek olabilecedi gibi, an-
lagsmayi hizlandirmak adina bir taktik icabi belirlenmis de olabilir.
Sorular sorarak bitis stiresinin neye dayandigini ve sebebini irde-
leyin. Ayni zamanda esneklik payi da isteyin; zaman kisitlamasina
dayali sebepler nadiren degistirilemez boyutta olur. Karsi tarafin
yanitlari, bitis siresinin gercek olup olmadigi hakkinda size bir fi-
kir verebilir, ayni zamanda teslim tarihinin de miizakere edilebilir
olup olmadigini gosterebilir.

Bazi teslim sureleri o kadar resmi olmayabilir ya da daha uygun
distukleri icin belirlenmis olabilir. “Bu 6glen saat Ugteki ucaga
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Rekabet ve Teslim Sureleri

yetismem gerek,” bir zaman sinirlamasini belirtir, ancak belki de
bu listesinden gelinemeyecek bir kisitlama degildir; neticede daha
sonraki bir saatte de ugak olabilir veya gériismeye online olarak
devam edilebilir. Yine, birkag soru sormanin -ve kars tarafi biraz
daha kalmaya ikna etmek icin bir tavizin- faydasi dokunabilir.
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SON DAKIKA TEKLIFLERi VE BiLGi SAKLAMA

Sonucu Etkilemek i¢in Son iki Baskici Taktik

Yukarida bahsettigim Ulzere, baskici taktiklerin amaci genellikle
hata yapmaniz ve niyet ettiginizden daha fazla tavizde bulunma-
niz icin dengenizi bozmaktir. Bu son iki taktik de ayni amaca hiz-
met eder.

SON DAKIKA TEKLiIFi NUMARASI

Tam dizlstu bilgisayarinizi kapayip anlasmayi baglamak tzerey-
ken karsi tarafin s0yle dedigini duyarsiniz: “Bir dakika! Size baska
bir teklifimiz var!” Bu noktada nasil bir ruh hali igindesiniz? Elbette
ki her seyi sonlandirmak istiyorsunuz.

Bir seyi —0rnegin bir donem 6devi veya final sinavini- bitirdi-
ginizde ya da bitirmek Uizereyken isteyeceginiz en son sey onu
bir kez daha gézden gecirmektir. Odevi yeniden incelememek
icin ne gerekirse vermeye razi olursunuz. Peki, bu durumda ne
yaparsiniz? Sirf isleri oldugu haliyle korumak igin 6diin verirsiniz.
Elbette ki karsi tarafin istedigi sey de budur. Benzer sekilde ev
sahibiniz, kira zammini size sdylemek icin ay sonuna kadar bek-
leyebilir; ¢linkii ay sonunda zaten bir ay daha o evde kalacaginiz
distincesinde olursunuz, ayrica o kadar kisa stirede baska bir yere
taginmanin zor olacagindan bahsetmeye gerek bile yoktur.

Savunma Yapmak

Bu numaraya karsi savunma yapmak zordur ¢linki son dakikada
ne gelecedini 6ngdremezsiniz. Tabii karsi taraf bunu daha 6nce
yaptiysa, bu son miizakere i¢in “temel kurallar” belirleyerek bun-
dan 6nceden bahsedebilirsiniz. Anlasma siiresinin uzatiimasini da
isteyebilirsiniz. Bu sayede kendinizi toparlayip yeniden muizakere
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Son Dakika Teklifleri ve Bilgi Saklama

havasina girmek i¢in zamaniniz olur. Bitirilmis bir anlasmayi boz-
mamak icin duygusal bir sekilde acele karar vermekten kurtulmus
olursunuz.

Hizli Anlagmalara Varmak

Kisith teslim siireleri sizi hizl1 anlagmalara gotiirebilir ve en verimli
“hizli anlagma”ya sahip ekip karh ¢ikar. Ekiplerden biri veya her ikisi
de donaniml ve organize oldugunda yapilan verimli ve hizh anlag-
malar, hizh ve etkili bir sunuma imkan tanir. Zaman kisitlamalan
oldugunda hizlica anlasmaya varmak her iki tarafi da rahatlatir ve
anlagmayi yoneten tarafa daha biyiik bir kazang saglama ihtimali
vardir. Ancak size bir izl anlagma teklifi sunuldugunda, gii¢ den-
gesinin nispeten esit olmasina ve bir yanit vermeden 6énce bunu di-
sinmek ve hazirlanmak i¢in zamanimiz olmasina dikkat edin.

Ozellikle de hizla ilerleyen modern miizakere ¢aginda, hizl bir
anlagma teklifi yapmak ve ona yamit vermek 6nemli bir miizakere
silahidur.

BiLGi SAKLAMA NUMARASI

Son dakika teklifine benzer sekilde, karsi taraf ek bir bilgi sunmak
icin son ana kadar bekleyip bu yeni haberi sindirmeniz igin size
¢ok az zaman birakir. Yeni bilgiyi tamamen dikkate almadan raz
gelip gelmeyeceginizi gormek ister. 15 dolarlik bir teklifi kabul
etmek Uzereyseniz sdyle bir 6rnekle karsilagabilirsiniz: “Bu aletle-
rin beyaz olanlarini isterseniz elimde o renkten fazladan var, size
tanesi 13 dolardan verebilirim.” Simdi beyaz rengin uygun olup
olmadigina karar vermelisiniz; ayrica karsi tarafin bir sebepten
otlrd beyazlari elinden ¢ikarmaya calisip ¢calismadigini da anla-
malisiniz.
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Miizakere 101

Savunma Yapmak

Savunma basittir: Daha ¢ok zaman isteyin. Kontroliintizi koru-
yun; objektif bicimde dederlendirin. Dengenizi korumak adina
tavizlerinizden bazilarini geri ¢ekebilir ya da karsi tarafin deger-
lendirmesi i¢in siz de yeni bir bilgi sunabilirsiniz.

O Anda istemek: Taktik Olarak Teslim Siirelerini
Kullanma

Cogu taviz, miizakerenin (eger varsa) bitig tarihine dogru yapilir.
Bunun basit bir agiklamas: vardir. Her iki taraf da miizakere siire-
cine ne kadar ¢ok vakit harcarsa geri adim atmalar ya da ¢ekilme-
leri o kadar dugiik ihtimaldir. Bir taraf yeni tavizler talep ederse,
kars: taraf miizakereyi bagariyla sonuglandirmak i¢in 6diin verme-
ye daha egilimlidir. Ancak miizakerenin sonuna kadar sabirh olup
yeni bir bilgi paylagsmak gibi son dakika taktiklerini kullanmak bii-
yiik risk tagiyan bir stratejidir; bunun i¢in ¢ok sabirli olmaniz ve
kendinize giivenmeniz gerekir.

Karsi taraf da onlar1 bertaraf edecek kadar zaman sinirlamalan
taktikleri ve baskilarin1 bilmektedir. Bunun farkinda olun ve giin-
demi kontrol altinda tutmak adina bitis siirelerini daraltip genis-
letmekten ¢ekinmeyin. Bitig siirelerini bilin ve miizakeredeki gii¢
dengesini korumak i¢in bunlari kullanin.

On birinci saat doldugunda en iyi anlagma i¢in daha fazla za-
mana ihtiyaciniz varsa miizakereyi uzatmaya kars1 cikmayin. En iyi
kazan-kazan anlagmasina bu gekilde ulagacak olabilirsiniz.
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ORNEK CALISMA

Rakip Firmanin Lensi Daha mi Uzun?

Ucretsiz olarak hizlandirilmis prodiiksiyon teklifinize ragmen Dewey
ve Cheatum ayak diremeye devam ediyor, miizakereler uzayip gidi-
yor. Ne zaman bir konuyu karara baglamaya calissaniz, Dewey yo-
neticileri bagka bir konuya ge¢mek istiyor gibi goriiniiyor. Su anda
da rakiplerinize odaklanmig durumdalar.

Filmografik Yapim’in kurucusu/CEO’su/bas video editori ola-
rak soyle ifadeler duyuyorsunuz: “Evet, teklifiniz glizel ancak CMY
Video, X ve Y hizmetlerini sizden Z dolar daha disiige yapiyor.”

Peki bu dogru mu, yoksa Dewey bir mizakere taktigi mi uygu-
luyor? Bunu 6grenmeyi ¢ok istersiniz.

internet sitelerine bakarak ve ézelikle de bazi miisterileriy-
le goriserek rakiplerinizin teklifleri hakkinda halihazirda bilgi
edinmediyseniz, ilk yapilacak sey internette arastirma yapmaktir.
Gerekirse bir mola isteyin. Oncelikle CMY'nin sizinki gibi bir hiz-
met sunup sunmadigini kontrol edin. Arastirmanizi tamamladik-
tan sonra yanitlarinizdan biri soyle olabilir: “CMY Video agirlikh
olarak egitim filmleri ¢ekiyor. Bu tur filmlerin yapim kalitesi ve
cekim teknikleri tamamen farklidir. Daha 6nce bir reklam filmi
gektiklerini bile sanmiyorum.”

Bu Ornekte uygulanan numarayi, rakibinizi taniyarak bertaraf
ettiniz. Rakiplerinizin hi¢ reklam filmi cekmediklerini 6grenirseniz
bu isinize daha da ¢ok yarar; belirsizlik ne kadar azalirsa o kadar
iyiolur.

Dewey ve Cheatum’a CMY'nin bliyiik bir firma oldugunu ve
ekiplerinin New York'tan ugakla gelmesi gerektigini hatirlatin. Bu
sebeple de esneklik paylari olmayacaktir; peki dis mekan reklam
filmi ¢ekimi icin geldikleri glin yagmur yagarsa ne olur? Ya ugus
programi sebebiyle bazi ¢cekimleri tekrar yapamazlarsa?
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Miizakere 101

Baskici taktiklere karsi muzakere etmek, genellikle karsiniza
¢ikan zorluklarla basa ¢cikmaniz ve daha iyisiyle ya da misterinizin
aklina hi¢ gelmeyecek bir seyle karsilik vermeniz gerektigi anla-
mina gelir.

Tuam bunlar elbette ki profesyonel ve seviyeli bir sekilde yapil-
maldir.
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BOLUM 9

ANLASMA NE ZAMAN VE NASIL
TAMAMLANIR? ANLASMADAN NE
ZAMAN CEKiLMEK GEREKIR?

Bu benzetme biraz eskimis olabilir ama yine de miizakere siireci-
nin asamalari biriyle flért asamalarina benzer. Baslangicta iki taraf
da birbirini kesfeder, genellikle daha uzun ve istikrarl bir karsilikli
Ozveri sureci olur, bunu bir taviz ve sozler izler, sonunda da devam
etmeye ya da etmemeye karar verilir. Tipki flortte oldugu gibi, siz
ve karsi taraf bir zaman kisitlamasi olsun ya da olmasin, iliskiye
devam ederken nihayetinde mutlaka anlasmayi baglamak isteye-
ceksiniz.

Bu anlasma, uyumlu bir konusma stirecinden de dogabilir, bir
vakit sinirlamasiyla zorla da dayatilabilir. Ya da uzun bir miizakere
suresinin ardindan varilmig ortak bir anlagmanin Grlinl de olabi-
lir. Sadece birkag detayin lizerinden gegerek anlagmaya varmaya
yakin da olabilirsiniz, evlenmeye henliz hazir olmadiginiz icin
anlasmanin ¢ok uzaginda da olabilirsiniz. Bu bolim miizakere
surecinin, ge¢ gelen kazan-kazan anlagsmasini saglamayi, agmaz-
lar1 ve son dakika itirazlarini ¢6ziimlemeyi, son dakika degisik-
likleri yapmayi ve nihai anlasmayi hazirlamay:i iceren son karar
asamalari hakkindadir.
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ESIT OLMAYAN PAZARLIK SORUNLARINI
GIDERME

Tek Tarafli Anlagmalarla Bas Etme

Muzakere o ana kadar sorunsuzca ilerlediyse, sartlari ve tavizleri
belgelemek ve hizla bir anlagmaya varmak oldukga kolay olacaktir.
Zamaniniz varsa ve goriismeler sirasinda alinan notlar diizgiinse
mizakere ekibinin yazmani, o anda anlagmanin tiim unsurlarini
kayda gegebilir, nihai s6zlesmeyi hazirlayabilir ve o0 anda herkes-
ten gerekliimzalar veya onaylari alabilir.

Bir anlasma resmi olarak hazirlanabilecedi gibi, not almak ve
son bir gdzden gegirmeleri ve onaylamalari igin taraflara dagt-
mak suretiyle de yapilabilir. Bazen de anlasmanin nihai hale
gelmesinden 6nce herkesin disinmesi ve iyice kavramasi igin
biraz zaman tanimanin faydasi olur; bu, miizakerenin ardindan bir
toplanti veya gortismeyle yapilabilir. Anlagsmanin biraz lehinize
oldugunu hissederseniz, bu “bekleme” siirecinden kaginmak ve
anlasmayi1 hemen baglamak isteyebilirsiniz.

O ana dek miizakere edilen anlagsma her iki tarafin ¢ikarina
degilse, Uzerinde daha fazla calisiimasi gerekiyor olabilir. Bir
tarafin biraz daha karli ¢ikmasinda genellikle bir sorun yoktur,
ancak anlasma tek tarafli goériindigiinde sorunlar ¢ikacaktir;
buna siipervizorler, danismanlar veya yasal ekipler derhal karsi
¢ikacaktir, bu sebeple karsi tarafla aranizdaki uzun dénemli iliski
zedelenebilir. Tek tarafli anlasmalan ¢ozmek icin cesitli taktikler
uygulayabilirsiniz, ancak yine de ¢6ziimlenemiyorsa miizakereyi
simdilik bir kenara koymak en iyi secenek olabilir.
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Esit Olmayan Pazarlik Sorunlarini Giderme

KAZAN-KAYBET SONUCUNU DUZELTME

Kazan-kaybet anlasmalari, taraflardan biri gliclii konumsal miiza-
kere taktikleri uyguladiginda ortaya ¢ikar; bu taktikler duygusal
numaralar, agresif davranislari, kétl hazirlanmayi ve/veya zaman
kisitlamalarini icerir. Kazan-kaybet anlagmalari, taraflar fazla ayrin-
tiya girdiginde ve kazan-kazan zihniyetiyle ¢alismayi basarama-
diklarinda olusur. Bu tarz bir inatgilik ve “kaybetme”ye karsi direng,
ongorusuzlikten ve cogu durumda da egodan kaynaklanir. Mu-
zakere, isle ilgili ya da yansiz bir ¢ikarla ilgili oldugu kadar kisisel
kazancgla da ilgili bir hal almistir. Tek tarafin ya da her iki tarafin
hedef ve amaglar karsilanmaz.

Bu durumla bas etmenin en iyi yolu durmaktir. Miizakereye
ara verin ve biraz liderlik gosterin, kazan-kazan zihniyetini yeni-
den hatirlatin ve her iki tarafin ne kazanip ne kaybettigini not alin.
Masadaki herkese uzun ve kisa donemli basarinin kazan-kazan
anlagmasinda yattigini hatirlatin. Kazanglarin boyutu esit olmak
zorunda degildir ancak her iki taraf da hedeflerine yakin bir seyler
elde etmelidir.

Gorismedeki, Gstiinde uzlasilan bir noktaya geri donebilir ve
buradan tekrar baslayarak daha esit tavizlerle yola devam edebilir-
siniz. Gergekten zorlu gegen bir miizakerede, zaman elveriyorsa o
glin toplantiyi sonlandirabilir, taraflara herkes icin en iyi olabilecek
anlasmayi yeniden diisiinmeleri icin biraz zaman taniyabilirsiniz.

ACMAZ: KIMSE KAZANMIYORSA

Mizakere zorlu bir duruma girerse bir agmaz olusur. Her iki taraf
da bir noktada saplanip kalmis ve/veya verecekleri tim tavizleri
tiiketmistir. ilerleme kaydedilmeyecek gibi gériinmektedir; mese-
lelerin (izerinden ne kadar gegilse de herkesin ¢ikarina ¢oziimle-
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melere ulasilmamaktadir. O anda her iki taraf da kaybetmistir ¢tin-
ki ikisi de hedeflerine ulasamamistir. Dahasi, bu ¢ikmaz durum
ofke ve suclama gibi duygusal tepkiler uyandirir ve biiyiik olasi-
likla iletisim kopar. Her iki taraf da miizakereden cekilir ve belki de
goriintsi kurtarmak ve geri adim atmamak icin miizakereye don-
meyi reddedip gortiismeleri sonlandirirlar. Sonug: kaybet-kaybet.

Bir agmaz, mimkin olan en iyi ¢6ziim yolu heniz kesfedilme-
diginde dogar. Taraflardan biri veya her ikisi esnek davranmiyor-
sa, catismayi ¢oziimleyebilecek 6nemli bir seyler gézden kagiri-
lyor olabilir. Odada, kimsenin bahsetmedigi koca bir fil durumu
s0z konusu olabilir; 6rnegin bir is miizakeresinde, arka plandaki
mali problemler veya gen¢ ¢ocugunuzla miizakere ederken isin
icine katilan sahsi problemler gibi. Ya da sorun, lzerinde konu-
sulmamis benzin parasi ya da teslim zamani gibi daha ufak bir
taktiksel mesele olabilir; konu kii¢lik olsa da mizakere ¢arklarini
cahstirip her iki tarafi da sonuca gétirecegine siiphe yoktur.

En verimli iletisim bicimlerinde oldugu gibi, hassas ve olumlu
davranmanin ve sorular sorup olumlu bir tavirla dinlemenin fay-
dasi blyiiktir. Siz veya miizakere ekiplerinden herhangi birinin
dyesi geri adim atmali, mevcut anlasmaya ve siirece dair notlar
almalidir: Neredesiniz ve o noktaya nasil ulagtiniz? Adimlari goz-
den gecirerek islerin nerede ters gittigini, ekiplerden birinin veya
her ikisinin de hangi noktada anlasmaya dahil edilebilecegini
kesfedebilirsiniz. Sorun, eksik bir bilgi, yeni bir taviz veya herhan-
gi bir fikir olabilir. Her ne olursa olsun ama. isleri yeniden yoluna
koymanin bir ¢6ziimini bulmaktir.

Bunu yapmadan &nce fikirlerinizi toparlamak i¢in bir mola
vermenin yardimi olacaktir. Bir baska taktik de miizakereye o ana
kadar dahil olmamis ya da aktif rol almamis birinin fikrini almak-
tir. Bu kisi olasi ¢6ziim noktalarini fark edip ilerleme kaydetmek
icin yollar 6nerebilir. Miizakerede bulunan, ancak o ana dek aktif
olmamis biri de bu amaca hizmet edebilir.
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Muzakerenin amaglarini gézden gegirmenin higbir zarar yok-
tur. Bazen basarmadiklarinizdansa basardiklariniza odaklanmak
en iyisidir. Boyle bir gdzden gecgirme toplantiya yeniden pozitif
enerji katarak her iki tarafin da bir seylerde uzlasabileceklerini fark
etmelerini saglar.

Siiritdden Ayrilin

“Bire kars1 dokuz” olarak adlandirdigim bu sendroma is diinyasinda
sik¢a rastlanur. Isleri pozitif enerjiyle siirdiirmeye ¢alisan her bireye
karsi, taktikleri sorgulayan, her seyde hata ve yanhsg bulan ve hat-
ta PowerPoint sunumunda bile kusurlar arayan dokuz kisi vardir.
Bu normal insan dogasidir ve 6zellikle de burokrasilerde, kendine
ait yapic bir geyler iiretmek yerine bagkasinin iginde kusur aramak
daha kolaydir.

Bu durum, miizakerelerde sik¢a gerceklesir. Odadaki herkes
elestirici bir tavir takinir ve bir anlasmanin belirli bir unsurundaki
hatalar1 bagira ¢agira duyurma hevesindedir. Aslinda miizakereye
katki sagliyor ve herkese ne kadar zeki olduklarini gésteriyorlardar.
Isin gercegiyse, yaptiklan tek sey toplantiya negatif eneriji yiikle-
mektir.

Negatif enerji herhangi bir ig toplantisini neredeyse her zaman
yavaglatir ya da sona erdirir. Ekip tiyeleri hata bulmaya odaklan-
diklarinda bu bir kisir déngii halini alir ve herkes béyle yapmaya
baslar. Ilerlemek ¢ok zordur. Bir lider ya da ekibin bag1 olarak bu
enerjiyi olumluya ¢evirmeye ¢aligin. Biri olumsuz bir sey séyledi-
ginde ya da bir hata buldugunda s6zi onlara birakarak bu unsuru
hatasiz hale getirmek i¢in bir ¢6ziim bulmalarini isteyin; bu, anlas-
may1 canlandiracak bir ¢6ziim olmalidir.

Olumlu seylere odaklanin ve kusur arayanlarda siz de kusur
arayin; boylece muizakereyi yine “hizli, dostane ve etkili” muzakere
formatina déndiirmiis olursunuz.
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CEKILECEGINiZ ZAMANI BiLMEK

Bazen, bir anlagsmaya varabilmek icin ne kadar zaman harcarsaniz
harcayin, artik ¢ekip gitme vaktinin geldigi bir noktaya ulasirsiniz.
Bunun sebepleri belli olabilir: Son tekliften memnun kalmazsiniz,
yeni bilgiler edinirsiniz, kargi taraftan ve kullandiklar taktiklerden
memnun olmazsiniz, alternatiflerden biri (ya da birkagi) daha iyidir
veya daha iyi bir alternatif bulmak i¢in arastirma yapmak istersiniz.

Bunun sebebi daha belirsiz, psikolojik veya i¢glidisel olabilir.
Ornegin karsi taraf basindan itibaren calismasi zor veya giivenil-
mez bir imaj ¢izdiyse, bu kisi veya kurumla sdzlesme siiresince
nasil bas edeceginizi dislinebilirsiniz; ¢linkii davranisglari degis-
meyebilir. Ayni zamanda bu kisiyle bir daha mizakerede bulun-
mak da istemeyebilirsiniz.

Anlagsmadan ¢ekilmek, verilere ve kanitlara dayandigi kadar
icgliduseldir de. Karsi taraf 6zellikle zorluk ¢ikariyormus ya da
kazan-kazan anlasmasi pesinde degilmis gibi gorindigiinde,
muzakereden cekilmek sizi zaman ve para harcamaktan ve stre-
se girmekten kurtarmakla kalmaz, ayni zamanda karsi tarafa bir
mesaj da iletir: “Hem fiili hem de duygusal olarak devam edile-
meyecek kadar zorluk ¢ikariyorsun.” Bliylk olasilikla, bir kazan
kazan-anlagmasi ihtimali varsa karsi taraf tekrar size gelecektir.
Gelmezse de zaten o anlagma belki de hig ylirimeyecekti. Artik
baska biriyle miizakereye oturmanin zamani gelmistir.

“TAKIM”da “BEN” Yoktur

Cekilme kararigenellikle i¢giidiisel olarak alinir; ancak bir ekip ola-
rak miizakere icindeyseniz, o zaman bu karar bir ekip olarak alma-
lisiniz. Bu kararn sahsi bir sebepten aliyorsamz ekip tiyeleri sizi bu
konuda uyarabilir ve hatta bir ¢6ziim bulmaniza yardima olabilir-
ler. Diger alternatifler titkenmeden miizakereden ¢ekilmeyin.
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Kara Goriindii!

Pekala, iste baska bir senaryo: Miizakere glizel gitti ve sona yaklas-
mak lizeresiniz! Kulaga her ne kadar heyecan verici gelse de hala
halletmeniz gereken birkag zorluk var. Bu zorluklardan bir kismiy-
la sinanacaksiniz, ancak ayni zamanda hak edilmis bir kapanistan
sizi alikoyacak engellerden de kurtulmus olacaksiniz.

ilk adim, o ana dek vardiginiz noktalar gézden gegirmek, bun-
lan not almaktir. Detaylandiriimasi ya da netlestiriimesi gereken
(ertesi guinki teslimatin sabah mi yoksa 6gleden sonra mi yapila-
cagi gibi) noktalari netlestirin ya da bunlan inceleyin. Miizakereye
yogunlasmisken karsilikh tavizler vermeye ve tekliflerde bulunma-
ya kendini kaptirmak kolaydir. Ayni anda hem verdiginiz ve aldigi-
niz seylerin detaylari konusunda endiselenip hem de karsi tarafin
beden dili, ruh hali ve samimiyetini ¢c6ziimlemeye calisirsiniz. Bu
durumda bir adim gerileyin, gerekirse mola vererek miizakerenin
tim noktalarini kendi hedef, zorunluluk ve istek listenizle karsilas-
tirin.

Mizakerenin son asamalarinda pek cok sey gerceklesir. iste
size birkag ise yarar ipucu daha.

Son Dakika Firsatina Dikkat

Onceki béliimlerde bundan bahsettim ancak yine de tekrar etmeye
deger: Insanlar, zaman dolmak iizereyken panikleme egiliminde-
dir. Bir geyleri unutmaktan, amaglarina ulagamamaktan ya da an-
lagmay1 tamamen kaybetmekten korkarlar. Bunun sonucu olarak
tamamlanma sirasinda her iki tarafin da degisiklik istekleri su yi-
ziine ¢ikar. Bu degisiklik taleplerinin anlagmayi ciddi anlamda de-
gistirmediginden emin olun ve her seyden énemlisi, sirf anlasmay1
saglamak i¢cin 6diin vermekten kaginin.
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KAPANISI MUZAKERENIN KALANINDAN
AYIRMA

Zamani geldiginde ve anlagmayi tamamlamaya hazir oldugunuz-
da, karsi tarafin sizinle ayni fikirde olup olmadigini sorun. Ayni
fikirdeyse, o noktadan itibaren tartisilan her konunun kapanisin
bir parcasi olacagini agikca belirtin. Kapanis, giindemde belirli bir
tarihte olsa da hazirsaniz daha 6nce tamamlamanin kimseye bir
zarari olmaz. Genellikle buna muizakere sirasinda karar verilir. Kar-
sl taraf heniiz hazir degilse ona talep ettigi stireyi taniyin.

Anlagmanin tamamlanmasini miizakerenin kalan kismindan
ayirmak iki seye yarar. Oncelikle her iki tarafi da, miizakereye yeni
konular getirmektense anlasmayi tamamlama, halihazirda tarti-
silmis mevzulari detaylandirma ve belgeleme zihniyetine sokar.
ikinci ve yine bununla alakali olarak ayn bir kapanis, miizakereyi
karmasiklastiracak ve tek tarafin yararina olacak yeni bir mese-
lenin gorismeye eklenmesini ihtimal disi birakir. Ayrica her iki
taraf da o ana dek ¢aba harcamaktan yorulduysa duruma yeni bir
baslangi¢ kazandirir.

itirazlan C6ziimleme

Her ne kadar her iki taraf da anlasmayi sonlandirmaya karar verdiy-
se de, taraflardan biri gézden gecirilen sartlardan bir ya da birka-
¢ina itiraz ederse sorun ¢ikabilir. Boyle olursa itirazlari ¢ozimleme
ve ¢ikmaz bir duruma girmekten kaginmak i¢in en iyi miizakere
taktiklerinizi kullanmaniz ve biraz da sabirl olmaniz gerekecektir.
Bir anlagsmazlik olursa en iyi yontem onu dikkate almaktir; bdylece
karsi taraf da size ayni nezaketle davranir. Yani anlagmazliklari ¢6z-
mek icin diger tarafa karsi degil, onunla birlikte ¢alisin.

Sorun ve itirazlara derhal egilin. Anlagmayi tamamlamak tize-
reyken bunlarla basa ¢ikmak daha zor olacaktir.
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Altta Yatan Bir Anlagmazhig: Cikarma

Karg: tarafin belirttiginden daha derin bir mesele oldugunu his-
sediyorsaniz, bunu ortaya ¢ikarmak i¢in agiklama gerektiren bazi
sorular sorun. Bu meselede seni diisiindiiren bagka bir sorun daha
m1 var?”

Empati kurun ve yardim teklif edin. Asil amacin bir kazan-ka-
zan anlagmasi saglamak oldugunu unutmayin.

KAPANIS: NE ZAMAN VE NASIL?

Anlasma sona yaklasirken kapanisi yapmak i¢in dogru zamanin
geldigini gosteren bazi bariz ve bir o kadar bariz olmayan sinyaller
mevcuttur. Her iki tarafin hedeflerinin ¢cogu karsilanmis gorini-
yorsa, anlasmayi sonlandirma zamani gelmis olabilir.

Her iki taraf icin de ilk adim, tartisma siresince alinan notlari
incelemektir. Daha yavas ve yodun ilerleyen muzakerelerde bu
adim ¢ok 6nemlidir; ¢linkii her detay! hatirlayamayabilirsiniz ya
da ¢ok fazla detaya takilip asil mevzuyu gozden kagirabilirsiniz.
(Aslinda neyi kabul ettiniz?) Benzer sekilde, hizliilerleyen bir miiza-
kerede de notlari gozden gegirmek énemlidir ¢linkii orada da her
sey cok hizliilerler.

Bu adim uzlasilan tiim noktalar, tartisilan detaylar ve sartlar
ayri bir kagit tizerinde veya elektronik belge seklinde listelemeye
yardimci olur. Daha fazla arastirma veya detaylandirma gerek-
tiren unsurlar ya da beklenmedik ihtimallerle tavizler de dabhil
olmak lizere anlasmanin sartlarini siralayin. Her seyi anladiginiz
sekilde acik bir bicimde yazin. Her sey yolunda giderse bu belge-
ler anlagmanizin sartlarini olusturacaktir.

ikinci olarak, notlarinizi karsi tarafinkilerle karsilastirin ya da o
not almadiysa kendi listenizi yiiksek sesle okuyun. Burada amag,
her iki tarafin da sartlari sadece duymasi degil, anlagmayi ayni
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sekilde anlamis olmasidir. Siz, karsi tarafin Gretim masraflarindaki
ylzde 20 indirim karsiliginda nakliye Ucretini karsiladigini sanir-
ken, karsi taraf nakliyenin yiizde 20’sini 6dedigini saniyor olabilir.
Bu durumda bunun lzerinden ge¢meniz gerekecektir.

Bir Anlagma Ne zaman Bir Anlagma Olur?

Yasal agidan kapanis, iizerinde uzlagilan tiim gartlar net bir gekilde
yazilmisg ve tim taraflarin tasdik edip imzaladig bir sé6zlesme halini
aldiginda gergeklesir. Tiim anlagmay1 okuyun ve sadece hazir oldugu-
nuzda imza atin. Yoruma agik ne kadar az yer kalirsa o kadar iyidir.

Son Dakika Tavizleri

Kapanig tahmin ettiginiz kadar iyi gitmediginde ve karsi taraf hala
sartlari kabul etmeye yanagsmadiginda anlasmayi sonlandirmak
icin bir son dakika tavizi sunabilirsiniz. Bu taviz, tim anlasmayi de-
gistirecek tirden degil, karsi taraf icin 6nemli olabilecek ufak bir
sey olabilir. Bu jest, karsi tarafa anlasmanin her iki tarafin faydasina
olmasi igin 6zveride bulunmaktan kaginmadiginizi gosterir. Sim-
dilik isleri yoluna koymak, kiigiik bir tavizden daha degerli olabilir.

Ancak bu son dakika tavizini miizakerenin merkezine oturt-
maktan kaginmanizi tekrarlamak isterim.

Sizi Durduran Ne?

Kulaga ne kadar tuhaf gelse de, baz1 insanlar bir muzakereyi son-
landirmay: gercekten istemiyormus gibi gériiniir. Muizakere bo-
yunca mevcut olmayan bir gerginlik, kapanig sirasinda ortaya ¢i-
kabilir. Bu anlagma, kars: tarafin hem sirketi hem de profesyonel
kariyeri i¢in biiyiik bir adim ve biiyik bir taahhiit demek olabilir.
flk arabaniz, ilk bilgisayarinizy, ilk evinizi satin aldiginiz zaman
ne hissettiginizi hatirhyor musunuz? Aylarca aragtirma ve kargi-
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lagtirma yaptiktan, en iyi tercihi yapmak i¢in biit¢enizi zorladiktan
sonra miizakere bitiminde hem diisiinceli hem heyecanh bir hal
alirsiniz ve kararimizdan bir o kadar da emin olamazsimiz. Benzer
sekilde karg1 taraf da anlagmanin tiim agilardan incelenmedigi, ve-
rilerin tam olarak anlagilmadig endigesini tagiyabilir. Ozellikle de
¢ok hizliilerleyen miizakereler i¢in bu gecerli olabilir. Peki, kapani-
s1nasil atlatirsimiz? $oyle:

o Hazrlik yaparak korkunun iistesinden gelebilirsiniz; hala endi-
seliyseniz daha fazla hazirlanmak i¢in zaman isteyebilirsiniz.

» Detaylarla ilgili stipheleri, detaylar yazarak ve gézden gegire-
rek kontrol altina alabilirsiniz.

e Ayak diremeyin. Karsi tarafin saygisini ve muhtemelen de
anlasmayi kaybedebilirsiniz.

Tim bu ipuglari kendinize glivenmenize baghdir; tabii bu da
muzakere 6ncesinde ve sonrasinda ne kadar hazirlik yaptiginiza
dayanir.

Ekibi Pohpohlayin

Biraz cosku ¢ok ise yarar, 6zellikle de karsi taraf teredditteyse. Bir-
kag cesaret verici sozle, herkesin basardiklarini ve anlasmanin her
iki taraf icin de ne anlam tasidigini hatirlatabilirsiniz. Bazen basa-
rilanlar ylksek sesle duymak, onlari sessizce akildan gegirmekten
daha buyik bir etki yaratir. Eger gézden gecirdiginiz sartlardan
bahsedecekseniz herkese, anlasmanin her bir noktasindan nasil
faydalanacaklarini hatirlatin.

Pozitif enerji ve basariyla gelen mutluluk bulasicidir ve anlas-
mayi baglamak ve uzun dénemli bir iliski kurmak i¢in ¢ok ise yarar.
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Mikafatlardan Zarar Gelmez

Is ve 6zel yasamimizda, isin ucunda cesitli miikafatlar varken igler
biraz daha kolay ilerliyor gibi gériinebilir. Sadece isi, anlagsmay:
tamamlamaktan veya ev biit¢esini ayarlamaktan degil, gercek bir
miikafattan bahsediyorum. Isin sonunda bir édiil —giizel bir ye-
mek, eglenceli bir seyler, kigiik bir tatil vaadi ya da bu tarz ufak
tefek bir mitkafat- varsa, aile iiyelerinin buit¢elerini daha iyi ayarla-
diklarimi ve buna daha siki uyduklarini gérdim.

Aym sey bir is miizakeresi i¢in de gecerli olabilir. Herkes bitis
siiresinden 6nce bir kazan-kazan anlagmasina varirsa giizel bir ye-
mek yenebilir ya da ekipteki herkese bir hediye ¢eki veya tirini-
niizin tcretsiz bir numunesi verilebilir. Béyle bir miikafat vaadi
6nceden belirlenebilecegi gibi, miizakere sirasinda da agiklanabilir.

Mizakere, sirf miikafat icin 6zensizce gergeklesebileceginden,
elbette ki 6diili fazla biiytik tutmamak gerekir. Her zaman oldugu
gibi burada da sagduyulu olmakta fayda vardir.
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TAMAMLARKEN DE SONUCU DUSUNEREK
ISE BASLAYIN

Nihai Anlasmayi Kafanizda Canlandirin

Tipki anlasmayi zihninizde canlandirmanin miizakerenin basarih
bir sekilde hazirlanmasinin anahtari olmasi gibi, kapanisi “zihinde
canlandirmak” da sadece kapanisa degil, tim muizakereye fayda
saglar. Aslinda kapanisi zihinde canlandirmak, anlagsmayi zihinde
canlandirmanin 6nemli bir kismidr.

Mdizakere slrecinin tim asamalan -arastirma, planlama,
pazarlik, iliski kurma- nihai kapanis akilda tutularak ele alinma-
hdir. Arastirma yaparken ve hazirrlanirken anlagmayi baglamak
icin son dakikada isteyebileceginiz sartlari veya tavizleri diigtintn.
Karsi tarafin sorabilecedi sorulan veya itirazlarini géz 6niinde
bulundurarak 6nceden bunlara ne karsilik vereceginize karar
verin. Anlagmayi bir ¢ilkmaza sokabilecek seyleri ve buna engel
olmak icin neler yapilabilecegini diigtintin.

Muizakere boyunca dogru oranda liderlik yaparak etkili bir
kapanisi desteklemek adina pozitif bir ortam ve enerji yaratin.
Hedeflerinize ulasmak ve bunu resmi kilan bir anlasma yapmak,
ayrica bir sonraki miizakere i¢in de zemin hazirlamak istiyorsunuz.

Liderlik mi, Miizakere mi Ediyorum? Yoksa Her ikisi
de mi?
Bu bir liderlik kitab: degil. Yoksa 6yle mi?

Aslinda, bence 6yle. Agiklayayim.

Oncelikle, What Would Steve Jobs Do? (McGraw-Hill, 2012) adl
kitabim i¢in Steve Jobsun liderlik tarzini incelerken gelistirdigim
liderlik tanimimla baglamak isterim:

“Liderlik, insanlarin 6nemli bir seyler yapmasini —ve bunu basa-
rabilmelerini- saglamaktir.”
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Diyelim ki énemli bir gey bagarmaya caligan iki tarafh bir eki-
bin bir par¢asisiniz. (Zaten bu gey énemli olmasaydi onun i¢in
ugragmazdiniz 6yle degil mi?) Miizakeredeki bagarili taraf olarak
kafanizdaki sona ulagmak istiyorsunuz; o zaman miizakerecilerin
kazan-kazan anlagmasini saglamay isteyecekleri ve bunu bagara-
bilecekleri bir ortam yaratmaya yardimc olmahsiniz.

Olumlu davranarak, engelleri ortadan kaldirarak, gelismeler su-
narak, sahsi yaklagimlarla bag edip insanlarin rahat hissetmelerini
saglayarak bu tarz bir liderlik yaptiginizda sadece miizakereyi iler-
letmekle kalmazsiniz, aym zamanda meslektaglariniz (ve de yéne-
ticileriniz) arasinda sayginhginmz da artar.

Bir miizakerede lider olmak her agidan sizi bir profesyonel gibi
gosterir. Bu firsat1 degerlendirin!

KAPANISI ACELEYE GETIRMEYIN

Kapanisin diger asamalar kadar titizlik gerektiren, ayr bir adim
oldugunu unutmayin. Bunu asla aceleye getirmemelisiniz. Dikkat
etmeniz gereken kontrol noktalari asagidakiler gibidir:

1. Oncelikle miizakeredeki herkesin anlasmayi sonlandirma-
ya hazir olup olmadigini kontrol edin. Hala uzlasmazliklar,
¢6ziimlenmemis konular ya da arastiriimasi gereken konular
varsa muhtemelen kapanis zamani gelmemistir.

2. Her seyin konusuldugundan emin olmak i¢in glindem madde-
lerini g6zden gegirin.

3. Her seyin gorusiildigind, tim sartlarin halledildigini dogru-
lamak icin uzlasilan noktalar ve tavizler de dahil olmak lzere
notlarinizi gézden gegirin.

4. Gerekirse takip edilecek seyler icin yapilacak isler listesi hazir-
layin. Bunlar ekip Uyelerine devredin ve kesin bitig sireleri
belirleyin.
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Tamamlarken de Sonucu Disiinerek ise Baslayin

5. Kapanisa net bir gegis yapin. Ekibi bundan haberdar edin ve
kapanisin kendisi icin mini bir glindem belirleyin: Hala tartisil-
masi gereken unsurlar neler ve nihai anlagma nasil olusacak?

Net bir zaman c¢izelgesine ve kesin bir eylem planina sahip
ayn, iyi planlanmis bir kapanis, bu 6nemli asamayi giizel bir
sekilde atlatmaniza ve tim anlasmada basariya ulagmaniza yar-
dimci olacaktir. O ana dek her sey iyi gittiyse siz ve karsi taraf, bir
kazan-kazan anlagmasi saglamak icin tek bir ekip gibi ¢alisiyorsu-
nuz demektir.

Her Zaman Diriistliik

Liderligin 6tesinde hizli, dostane ve etkili muizakerenin baghica bir
bagka unsuru diristlik, yani bir taahhiitte bulunabilme ve verdi-
giniz sozleri tutabilmedir. Bu sebeple de uzlagtiginiz tim sartlan
anlamamz ¢ok 6nemlidir. Bagtan savma anlagmalar yaparak yolun
yarisinda isten vazge¢meyin. Bu daha sonra size pahaliya mal ola-
caktir; bir sonraki miizakereniz bir kabusa déniigebilir! Ayrica ara
sira kot anlagmalara katlanmakta bir sakinca yoktur.
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ORNEK INCELEME

Anlagsmayi Tamamlama

Makinedeki kahve sogumus, kuru pastalar tiikenmis ve odanin
enerji seviyesi her ne kadar hala pozitif olsa da giderek dustiyor.
Sirketiniz Filmografik Yapim'i basariyla sundunuz, Dewey ve Che-
atum da pek ¢cok noktaya katildilar. Hala (izerinde ¢alisiimasi gere-
ken birkag detay olsa da, daha fazla tartismanin insanlari gereksiz
yere sinirlendirebilecegini ve muhtemelen halihazirda ¢6ziimlen-
mis konulara yenilerini ekleyecegini hissediyorsunuz.

Bu yiizden derin bir nefes alip s0yle diyorsunuz: “Bence isleri
toparlama noktasina geldik. Uzlastigimiz ve hala goristigimiz
konularin kisa bir listesini hazirlayabilir miyim? Sonra da saniyo-
rum ufak tefek konulari avukatlara birakiriz.”

Tdm sure¢ bu ana dogru ilerliyordu: bir anlagmaya varmak.
Anlasmayi en basindan beri kafanizda canlandirdiniz, simdi de
onu yazih bir sekilde halletmeye yaklasiyorsunuz. Bu yiizden de
sorumlulugu Gstleniyorsunuz. Miizakereyi toparlamak ve -masa-
daki herkesin hazir oldugunu varsayarak- kapanisi idare etmek
icin yardim teklifinde bulunuyorsunuz. Birkag kisi kabul ediyor,
basiyla onayliyor, boylece miizakereyi sonlandirma ve anlasmayi
baglama zamani gelmis oluyor.

Kapanis icin kisa, iptidai bir giindem hazirlamak (izere mola
veriyorsunuz. Bu giindemi, kapanista gézden gecirilecek madde-
lerle birlikte sunacaksiniz. Ayni zamanda kapanisi halletmek igin
gerekli vakti de, 6rnegin bir saat olarak belirliyorsunuz.

Kapanista sunlari halledeceksiniz:

1. Ekiplerin aldigi en iyi notlan gdzden gegirirsiniz, gerekirse
birkag kisinin notlarini karsilastirirsiniz. Bunu yaparken nelerin
basarldigini goriir, hangi tavizlerin yapildigini, taraflarin ne
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gibi katkilarda bulundugunu hatirlarsiniz: “Bay Dewey burada
¢ok guzel bir noktaya degindi ve su karara vardik...”

2. Ekip katkisiyla hangi noktalarda heniiz uzlasilmadigini net bir
sekilde belirler ve bunlari ¢ziimlemek igin bir zaman belirler-
siniz: “Avukatlanmiz bu noktalar icin haftaya gorisebilirler ve
30 Mayis itibariyla resmi anlagmayi yapmis oluruz. Sizin igin de
boylesi uygun mu?”

3. Kontrati hazirlamak igin bir takvim olusturur ve karsi taraf icin
uygunsa bunu sizin ekibinizin yapmasini teklif edersiniz. Boy-
lece anlagmanin sartlarinin séze dokillis bigciminde daha ¢ok
kontroliinliz olur ve inisiyatif blyik 6l¢tde sizdedir.

4. Emegi 6dillendirin. Herkes ayaga kalktiginda neseli bir sekilde
sOyle deyin: “Bence bir kutlamayi hak ettik. Yeni is ortakligimizi
kutlamak icin Filmografik olarak size yan taraftaki restoranda
birerickiismarlamak isteriz.”

Her sey yolunda gittiginde, iki taraf arasindaki “ayrim”in eriyip
gitmesi ve hepinizin mutlu, tek bir ekip gibi hareket etmeniz ina-
nilmazdir. Bu gelecekteki anlasmalar igin iyiye isaret olan, harika
bir histir.
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BOLUM 10

ANLASMAYI TAMAMLAMA

Gok calistiniz. Her iki tarafin da basarmig hissetmesini saglayan bir
kazan-kazan ¢6ziimi buldunuz. Anlasmanin sartlarini ana hatla-
riyla yazdiniz: Kimin neyi, nerede, ne zaman ve nasil yapacagini
belirlediniz. Her iki taraf da anlagmayi yliksek oranda kabul etti ve
detaylarda devam etmeye yetecek kadar uzlasild.

Peki simdi ne olacak? Anlasmayi belgelemeniz gerekiyor.
Oncelikle bunu yaziya dékmelisiniz ki herkes sartlari ve Uistlerine
diseni bilsin; ikinci olarak da netlesmemis bir sey kalmasin ve
zaman iginde bir sey gézden kagmasin diye referans alinacak bir
belgeye sahip olmaniz gerekir. Cogu anlagma icin (belki cocugu-
nuzla yaptiklarinizi ¢ikarabiliriz) sartlari belgelemeniz, yasal olarak
baglayici bir belge olmasi agisindan 6nemlidir. Yasal belgeler,
beklentilerin net olmasini, sartlara sadik kalinmadigi takdirde
yasal ¢c6ziim yollarinin oldugunu bilmenizi saglar.

Simdiden bu yazilanlarin hukuk dili gibi geldiginin farkinda-
yim, zira niyetim biraz da bu. Bu bélim, anlasmanizi resmilestirip
bir sdzlesmeye, gerekirse de resmi, yazili ve yasal baglayicihg
olan bir kontrata dontistiirmeyle ilgilidir. Tek bélimde is hukuku-
nu butiiniyle anlatamayacagim gibi, bu kitapta size yasal danis-
manlik da yapamam. Ancak anlasma ilerlerken ve bir s6zlesme
hazirlayip uygulamada uzman tavsiyelerine ihtiya¢ duyarken sizi
birkag temel konuda bilgilendirebilirim.
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ANLASMA UNSURLARI

Kontrat Hazirlama

Burada anlagma ve kontrat kelimelerini birbirlerinin yerine kulla-
nabilirim; ikisinin de temeli ayni, sadece kontratlar daha resmidir
ve genellikle hukuki bir dille ve ifsaatla, sablon metin kullanarak
yazilir. Avukat olmadiginizi varsayarsam, bir miizakereci olarak isi-
niz genellikle bir anlasma saglamaktir. Ardindan avukatlar ve/veya
kontrat uzmanlar detaylarin {izerinden gecer, dili uygun hale ge-
tirir ve nihai belgeyi (veya belgeleri) hazirlar.

Sizin isiniz anlasmayl mizakere etmek ve her iki tarafi da
memnun eden bir anlagma saglamak, sonra da bu anlasmayi
genellikle uzmanlar yardimiyla baglayici bir kontrata donistiir-
mektir. Streg oldukga agiktir:

PAZARLIK—ANLASMA—KONTRAT

Anlasma sartlari normalde miizakerenin sonuna kadar belir-
mese de tim miizakere siireci boyunca bunlar akilda tutmak
Onemlidir. Sadece ana sartlari degil, bunlara uyulmadigi takdirde
uygulanacak olasi ¢6zim yollarini ve nianslan da kaydetmek
gerekir. Bu ¢6ziim yollari yedek bir triin veya hizmet olabilecegi
gibi, miizakereye o noktada yeniden devam edilebilir. Miizakere
boyunca dikkatlice not almak istediginiz her seyin kontratta yer
almasini saglamakla kalmaz, gayriresmi olarak veya 6nceden tar-
tisilmis muglak noktalari aydinlatmaya da yarar.

BASIT Mi KARMASIK MI?

Kontratlardan kapsamli ve her bir detay kesin olarak belirlenmis
belgeler gibi bahsettiysem de, kimin ne karsiliginda ne yapacagini
gosteren bir iki satirlik bir not veya agiklama da olabilir. Kontrati
fazla karmasik ve uzun yapmaya kendinizi kaptirmayin; amaciniz
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Mdizakere 101

anlasmayi belgelemektir. Her iki tarafin da yapmasi gerekenleri
bilmesi icin hazirlanir:

1. Her iki taraf icin de belirsizlikler en aza indirgenir.

2. Her iki taraf da sartlarin yerine getirilmedigi durumlari bilir.

3. Her iki taraf da gerekirse, tek taraf sartlari yerine getirmedigin-
de hukuki ¢6ztim yollarinin ne oldugunu bilir.

Bir kontrat kisa ve 6z olmali, bir anlagsmanin ana sartlarini kap-
samalidir; ne bir eksik, ne bir fazla.

KONTRAT TURLERI

Kontratlar, iki ya da daha fazla tarafin yaptiklari anlagmalar kay-
detmek ve bu anlasmalarin sartlarini ana hatlariyla ¢ikarmak igin
hazirlanir. lyi bir kontrat, taraflarin verdikleri sézleri, beklentilerini
veyatinmlarini korur ve diizgiin yaplilirsa da ihtilaflarin mahkeme-
de ¢ozililmesini saglayacak bir yaptirnma sahiptir.

Kontratlar, (muhtemelen online bir kaynaktan indirilen) basit
bir sablon olabilecegi gibi, o anlasmaya 6zel olarak yazilmis sart-
lari iceren bir belge de olabilir.

Form Kontratlar

Form ya da sablon kontratlar basit, sikca karsilagilan anlasmalar
icin kullanilan 6nceden hazirlanmis 6rneklerdir. Emlakgilarin ve
konut kredisi veren bankalarin ¢ogu her musteri igin ayni form
kontratini kullanir. Bu sablonlar sartlari, kisitlamalari, uzlasilan tes-
lim zamanini listeler ve yalnizca her duruma 6zel sartlari ve kosul-
lan yansitmak tizere degistirilir. Bu tiir kontratlarin degistirilemez
gibi gériinmesi insani korkutabilir, ancak her iki taraf da (genellik-
le degisikligin altina bas harflerle imza atarak) bu degisiklikleri ka-
bul ettigi middetce, gerekli maddeleri ¢ikarip ekleyerek formda
diizeltmeler yapabilirsiniz.
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BiR SOZLESMENIN BASLICA UC KISMI
Teklif, Bedel, Tasdik Etme

isin 6ziinde bir kontratin net bir sekilde tanimlanabilen baslica ¢
kismi vardir: teklif, bedel ve tasdik etme.

Teklif anlasilirdir: “A sirketi olarak bizler, dniimiizdeki alti ay
boyunca her ay 1000 alet iiretip teslim edecegiz.” Odeme kismi
bedeldir: “B sirketi, otuz giin icinde 6dendigi takdirde yiizde 1
indirimle, her alet icin 25 dolar 6deyecektir.” Tasdik etme kismiy-
sa, bunlarin yani sira gelen kabul edilmis sartlarin oldugu anlas-
manin imzalanmis halidir.

Miizakere Disindaki Konugsmalar

Miizakere digindaki konugmalar da anlagmay: etkileyebilir. Her
telefon goériismesi, e-posta ve benzeri bir iletisimden sonra not
almayr unutmayin. Ayrica tarihi ve saati de eklerseniz gérisiilen
tum degisiklikler kayit altina alinmis olur. Kayit altina almak i¢in
anlagma notlarini bu gériismelerin sonuglarina gére diizenlemeyi
unutmayin.

Birazdan gérecegimiz tizere sozel (ve elektronik) kontratlar da
genellikle baglayia olarak kabul edilir.

Elbette ki teklif ve bedel pek ¢ok formda olabilir; ancak net bir
teklife, net bir bedele veya net bir tasdike sahip olmayan bir kont-
rat, kontrat degildir. Bunun tartigilacak hi¢bir yan yoktur.

ANLASMA VE KONTRATLARIN TASLAGINI
OLUSTURMA

Mdizakere sona yaklasirken verilecek bir sonraki karar anlagma tas-
lagini kimin olusturacagidir. Bunun ardindan kontrati nihai hale
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Miizakere 101

getirme sorumlulugunu kimin alacagina karar vermek gerekir.
Bu gorevleri kimin ylritecegdi konusunda herkesin anlastigindan
emin olun.

Anlagsmay1 Yazmaya Neden Géniillii Olmalisiniz?

Roger J. Volkema, The Negotiation Toolkit: How to Get Exactly What
You Want in Any Business or Personal Situation (AMACOM, 1999)
adh kitabinda anlagmay: yazmay teklif etmenin size iki tirli yarar
saglayacagini belirtir. Birincisi, karg: tarafin tizerinden bu gérevi
almis olursunuz ve bu davranis, zarif ve comert bir jest olarak go-
riilir. fkincisi ~ve daha da 6nemlisi- anlasmay1 yazmak size neyin
nasil séylenecegi konusunda biraz kontrol imkam tanir.

Taslak hazirlamadaki ilk adim notlarin 6zetini ¢ikarmaktir;
bunlar tek bir yazman ya da miizakere lideri tarafindan alinmis
olabilecegi gibi, pek ¢cokkisi tarafindan alinmis farkli notlar da ola-
bilir. Notlar yeterli degilse geri donp belirli miizakere hususlarini
yeniden gdzden gegirmeniz gerekebilir; bunu yapmak igin vakit
ayinin. Aksi takdirde ¢ok 6nemli detaylarin anlasma disinda ve
muglak kalma, yanhs yorumlanma veya reddedilme riskini almig
olursunuz. Notlar, her iki taraf icin de teslim edilecekler, bedel ve
zamanlama da dahil olmak tizere asagidakileri de iceren belirli
sartlari ve kazanclari icermeli ya da bunlara referans vermelidir:

o Anlasmanin tim sartlari ve detaylar

» Sartlarin dayandigi kosullar

» Fiyat listeleri, garanti bilgileri veya sigorta policeleri gibi refe-
rans materyalleri

o Her iki taraf icin de 6nemli bitis sireleri

» Maliyetler, fiyatlar, ylizdeler ve diger sartlar ve kosullar

o Sartlara uymama veya kismen uyma durumlarindaki yasal
¢6zum yollan

« Kontrati feshetme ve/veya yeniden miizakere etme sartlari
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Bir S6zlesmenin Baslica Ug Kismi

Ugiincii Bir Kiginin Faydasi Olur mu?

Kontrat1 yazmas: i¢in tgtnct bir kisiyi —bir meslektas, kontrat
uzmani ve hatta karmagik bir anlagma i¢in bir avukat- ¢agirmak
genellikle ise yarar. Uctincii kisi tarafsiz oldugundan anlasmanin
detaylarina odaklanabilir. Miizakereler siiresince bu kisiyi ¢cagirip
kendi notlarin1 almasini ve anlagmayi az ¢ok anlamasini saglamak
en iyi yoéntemdir.

Kontrati bir avukat yazmasa da, bir avukatin gézden gegirmesi
genellikle iyi bir fikirdir. Bunun ticreti muhtemelen disiik olur ve
bu kisinin uzmanh paha bi¢ilmezdir. Avukatlar hatalar, ihmal
edilmis ve belirsiz noktalar tespit edebilir ve gereken yerlerde kul-
lanilan dilin daha net olmasim saglayabilirler.

Elbette ki bu ipuglar1 her duruma uymaz. Kendi muhakemenize
bagvurun ve anlagsmayi hazirlama konusunda hem kendi ekibiniz-
den hem de karg: taraftan onay alin.

SOZEL KONTRATLAR YASAL YAPTIRIMA
SAHIP MIDIiR?

Hizla ilerleyen modern diinyada bu ¢ok kritik bir sorudur. Pek ¢ok
kontrat, basit bir telefon gériismesi ya da golf sahasi sohbeti sira-
sinda ortaya cikabilir. ABD'de eyalet kanunlarinda farklilklar olsa
da temelinde bunun yaniti “Evet"tir; cogu eyalette s6zel kontrat-
larin yaptinm glcl mevcuttur. Ortada bir teklif, bedel ve tasdik
varsa o kontrat, emlak kontratlari gibi belli istisnalar haricinde ge-
nellikle yaptirim giictine sahiptir.

Dogal olarak, sozel bir mutabakatin ardindan anlasma sart-
larini belgelemenin de yardimi olacaktir; aksi takdirde yaptirim
saglamak zorlagir. Eger ayakisti pek ¢ok anlasma yapiyorsaniz,
bunlarin maddi kontratlar olarak degerlendirilip degerlendiril-
mediklerini gormek icin bir avukata danismaya degecektir. Bu
niyette olmasaniz bile telefon, mesaj veya benzeri bir iletisim
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Mdizakere 101

araciyla verdiginiz bir taahhidiin de yasal yaptirnmi olabilecegini
bilmeniz gerekir.

DETAYLARI DUZGUNCE AKTARMAK

Anlagma ve bunu izleyen kontrat, uzlasilan aksiyonlar ve tazmi-
natin tim detaylarini, feshetme veya degistirme sartlarini ve bazi
durumlarda da sartlarin ihlali ya da ¢cignenmesi durumunda olusa-
cak sonuglari ayrintili bir sekilde agiklamalidir.

Beklenmedik Durumlar

Bunlara ek olarak, beklenmedik bir sey gerceklestiginde ne ola-
cagini bilmelisiniz. Bir yangin ¢ikarsa ve Uretim tesisi hasar alirsa
nasil devam edersiniz? Kontrat hiikiimsiiz ve gegersiz mi olur?

Bedel

Bedel, somut bir karsilik veya vaade denir. S6zlesme hukukunun
standart prensibi geregince bir kontratin yasal ve gegerli olabil-
mesi, degerli bir sey karsiliginda baska bir sey alinmasina ve her iki
tarafin tim sartlarda mutabik olmasiyla miimkiindiir. Hatta baz
eyaletler, kontratin yasal baglayiciligi olmasi i¢in bedelin yazili hal-
de belirtilmesini sart kosar.

Bedel, her tirden karsilik bicimini kapsar; genellikle nakit
seklindedir ancak baska somut seyler de olabilir. Genel prensip
olarak, kargi tarafin sizin icin bir sey yapmasini saglamak adina siz
de karsi tarafa bir sey yapmalisiniz; aksi takdirde bu gerc¢ekten bir
kontrat olmaz.

“Bedelin Karsilanmamasi” Ne Demektir?

Bedelin kargilanmamasi kontratin ihlal edildigini gésterir; siz veya
karg1 taraf anlagmanin izerinize diigen kismini gerceklestirmemis
olursunuz. Ornegin, gerekli depozitoyu 6demediginizde kontrat
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Bir S6zlesmenin Baslica Ug Kismi

teknik olarak hiikiimsiiz sayilir ve magdur durumdaki kisi, zararim
tazmin ettirme hakkim sakli tutar ve/veya kars tarafa (size) kars:
yasal iglem baglatir.

Kontrati Gozden Gegirme

Kontrati son haline getirme zamani geldiginde anlagmay: dikkat-
lice gézden gegirmek ¢ok onemlidir. Tarafsiz bir meslektasin ve/
veya bir avukatin detaylar, taahhdtler, ¢6ziim yollar ve atlanan ko-
nularin tizerinden gegmesi iyi bir fikirdir. Bir seylerin degistirilmesi
gerekirse her iki taraf da tim degisikliklerin altina ad ve soyadlari-
nin bas harflerini eklemeli ve her sayfayi imzalamalidir.

Tamamen memnun kalana dek kontrati gerektigi kadar incele-
yin ve tekrar diizenleyin. Ancak diizenlemelerde asiriya kagmayin;
zira kesinlikle gerekli olmadikga hi¢bir seyi tekrar miizakere etme-
ye gerek yoktur.

Nihai kontrat hazirlandiktan ve tim degisikliklerde uzlagildik-
tan sonra, siz, karsi taraf ve nihai kontratin taslagini hazirlayan kisi
son bir goriisme yapmalisiniz.
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UMULMAYANI UMMAK

Kontrattaki C6ziim Yollar

Anlasmanin iyi niyetli bir sekilde yapildigini, her iki tarafin da kendi
istlerine diiseni yapacagdini ve muzakere edilmis anlasmanin uygu-
lanmasinda “hafifletici sebepler”e pek rastlanmadigini varsayarsak
her sey yolundadir. Durum buysa, asagidaki bilgiler lazim olmaya-
caktir. Ancak miizakereciler ve anlasma taraflari, miizakere edilen
bir kontratta isler ters gittiginde neler olabilecegini bilirler veya bil-
melidirler. Elbette ki bu bilgi, miizakerecilerin daha basindan hata-
ya pek fazla yer birakmayan anlasmalar yapmalarini saglar.

Sozlesme hukuku, anlagmanin kendilerine diigen kismini ger-
¢eklestirmeyen taraflari, bunun sonuglarindan mesul tutar. Diye-
lim ki karsi tarafla, onun arabasini bir hafta icinde 5000 dolara
satin alacaginiz konusunda anlastiniz. 5000 dolan verebilmek
icin kendi arabanizi satmaniz gerektigini agikladiniz. Bir hafta
doldugunda ve arabaniz satildiginda araba sahibine gidersiniz ve
arabasini baska birine, 6000 dolara satmis oldugunu 6grenirsiniz.

Her ne kadar yazili bir kontrat olmasa da, karsi tarafla birlikte
belirlenen detaylarda uzlastiginiz sézel bir taahhutte bulundu-
nuz. Bu anlasmaya dayali olarak planlar yaptiniz ve sézlesme
hukuku da bu vaatlere dayali durumlardaki eylemler igin sizin
hakkinizi korur. Karsi tarafi, vaadini yerine getirmemesinin sonug-
larindan mesul tutar. Elbette ki elinizde yazili bir kontrat olursa
durumu kanitlama sansiniz ¢cok daha fazla olur.

KONTRATTAN CEKIiLME

GCogumuz, alicinin pismanhgini yasamigizdir. Begendiginiz bir sey
bulursunuz, satin alirsiniz, sonra da fikrinizi degistirirsiniz. Bir is
anlasmasi yaptiginizda, pek ¢ok sey karsi tarafin yapmaya gonalli
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Umulmayani Ummak

olduklarina baglidir. Kontrattan ¢ekilmek isterseniz karsi taraf ilis-
kinin butinligina korumak igin buna izin verebilir. Gozden kag-
mis bir sey olabilir ya da beklenmedik bir sey gerceklesebilir; bu
durumda kargi taraf, kontrati zorla stirdirmektense anlasmadan
¢ekilmenize izin vermenin daha saglikli olacagini hisseder. Karsi
taraf, kontrat iptal etme sebeplerinize anlayis gosterebilirse de
bunu yapmaya mecbur degildir.

Bekleme Siiresi Kural

Federal Ticaret Komisyonu (FTC) “bekleme siiresi” kuralinda, 25
dolar veya tstiinde bir iriini, perakendecinin daimi adresinden
uzak bir mekanda satin aldiysamz ve bu islemle ilgili fikrinizi de-
gistirirseniz, satin alma tarihinden itibaren ti¢ giin i¢inde tam para
iadesi hakkina sahip oldugunuzu belirtir.

Bu kural 6zel bir miilk, bir fuar, otel odasi veya restoran da da-
hil olmak tizere herhangi bir satis i¢in gegerlidir. Bu kural i¢in pek
¢ok istisnai durumu www.ftc.gov adresinden inceleyebilirsiniz.
Bu kural, sizin muzakere ve anlagmalarimza katabileceginiz yasal
prensiplere ve teamiillere iyi bir 6rnek tegkil eder. Ayrica bu tarz
konular: tartigmak tizere avukatinizi ara sira 6gle yemegine ¢ikar-
mak da iyi bir fikirdir.

iHLALLER VE BUNLARLA BAS ETME YOLLARI

Taraflardan biri kontratin belirttigi sartlari ifa etmediginde ihlal
gergeklesir. Bir ihlal gerceklestiginde bunun énemine karar ver-
melisiniz; bu bir kalite ihlali, teslim ihlali ya da baska bir sey ola-
bilir. Elbette ki meseleyi ¢6zmek icin mahkemeye basvurmak size
zaman ve paraya mal olacaktir.

Ornegin karsi taraf Griinleri belirlenen teslim tarihinden (ic
glin sonra teslim ettiyse ve bu ge¢ teslimat sirketinize bir zarar
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vermediyse, bunu bir ihlal olarak gérmeseniz bile meseleyi kars
tarafla goriismek isteyebilirsiniz. Ancak 6te yandan bu ihlal g6z
ardi edilemeyecek gibiyse, o zaman bunu halletmek icin birkag
secenediniz mevcuttur.

Aynen ifa

Hukuk mahkemelerinde davali kisiden “aynen ifa” gerceklestirme-
si istenmis olabilir; yani bunun anlami, tarafin zaran karsilamak
yerine veya buna ek olarak kontrat sartlarini yerine getirmesi de-
mektir.

Bu tarz bir karar nadiren verilir ve temel olarak, saticinin fikrini
degistirdigi ve aliciya taahhit ettigi seyin satisini yapmak iste-
medigi emlak davalarinda ¢ikar. “Aynen ifa” karari ¢ikarsa, hatali
taraftan kontratta belirtilen Grinleri teslim etmesi, isi yapmasi ya
da 6demede bulunmasi istenir.

Dolayh ve Tesadiifi Zararlar

Vaat edilen seyi almak icin pek ¢ok yaratici yol mevcuttur ve bun-
larin cogu da sasirtici olmayan bir bicimde parayi icerir. Hakim
kaybinizin degerini belirlemenin yani sira, karsi tarafin avukat tic-
retlerini veya “dolayli ve tesadiifi zararlar” —ihlalle alakali tahmin
edilebilir kayiplarin- 6demesini de zorunlu kilabilir. Araba satis
ornegine geri donecek olursak, araba sahibi sizin, onun arabasi-
ni satin almak i¢in kendi arabanizi satacaginizi bilmesine ragmen
arabasini bagkasina sattig icin ve araba sahibi bunun farkinda ol-
dugu icin, bir kisim zarar bedelini alma hakkina sahip olursunuz.
Zarar bedelinin ne olacagi, kesin zarar kanitina sahip degilseniz
genellikle hakim tarafindan belirlenir.

Haksiz Fiil Nedir?

Haksiz fiil kontrat ihlaline benzese de, genellikle kontrat sartla-
rinin 6tesindeki zararlar: kapsar. Bu zararlar, bir tarafin itibariy-
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la alakali olabilir ya da taraflardan birinin bir seyi yapmasindaki
fiziksel yetkinligini etkileyebilir. Bu, kontrat sartlarinin 6tesinde
olan ve mahkemenin ¢6zmesini gerektiren yanhs bir muameledir.

Fesih ve iptal

Kontratin kendisine iliskin baska ¢6ziim yollari da mevcuttur. Ha-
kim kontratin feshine karar verirse s6zlesme iptal olur, tim avans-
lar geri 6denir ve taraflardan hicbiri artik s6zlesme sartlarindan
mesul degildir.

Kotu is s6zlesmelerinden kolayca kurtulamasaniz da yargiglar
belirli durumlarda yasadisi bir kontrati iptal ederler. Ornegin, on
alti yasindaki bir geng, bir araba satin almak i¢in bir kontrat imza-
larsa, bu kisi heniiz resit olmadigindan ve ailesinin onayina ihtiyag
duydugundan bu kontrat baglayici degildir.
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KILABILECEK SEYLER

imzalanmis Kontratlardaki Yasal Bosluklar

Belirli sartlar altinda s6zlesme hukukuna gore yanlis beyanin ol-
dugu kontratlar gegersiz sayilabilir. Elbette ki durust ve agik dav-
ranmak en iyi yontemdir ancak satis temsilcisinin daha 6znel
ozelliklere dair abarti veya mibalagalan (“Bunlar piyasadaki en
iyi aletler!”) size fazla sikinti yaratacak ifadeler degildir. Ancak ger-
cekler ve ozellikler hakkinda yanlis beyanda bulunarak bir yalan
tizerinden muzakerede bulunmak farkli bir olaydir.

iYi NIYET Mi KOTU NIYET Mi?

iki ya da daha fazla taraf bir miizakereye bagladiginda, tiim kisi-
lerin diirlst davranacaklan ve sézlesmedeki taahhiitlerini yerine
getirecekleri varsayilir. lyi niyet ayni zamanda, gériismenin ama-
ani gerceklestirmek adina herkesin adil ve dirist davranacadi
anlamina da gelir. Bir taraf yerine getirmek niyetinde olmadigi
tavizlerde bulunursa, o taraf kot niyetli davranmis olur; miizake-
renin sonucunu etkileyecek denli kétu niyetli davranis olduguna
hikim verilirse bir s6zlesme gegersiz sayilabilir.

Yanlig Beyan ve Baski

Kargl taraf size yalan oldugunu bildigi bir sey soylerse ve siz de
kontrati bu ifadenin dogru oldugunu disiinerek imzalarsaniz, o
s0zlesmeyi mahkemede iptal ettirebilirsiniz. Karsi taraf bu bilgi-
nin yalan oldugunu bilmese bile ayni durum gegerlidir. Bir kontrat
iptal oldugu takdirde aldiginiz tiim bedelleri iade edeceginizi ak-
inizda bulundurun. Buna 6rnek olarak para, triin, sirket araci ve
garantiler sayilabilir.
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Benzer sekilde, baski altindayken (asin ugta bir 6rnek olarak
silah zoruyla ya da ciddi bir hastalik icindeyken) bir kontrat imza-
ladiysaniz, o sdzlesme yasal bir belge olarak kabul edilmez. Bir
kontrat, ancak her iki taraf da sartlari kendi istegiyle kabul ederse
gecerli olabilir. Taraflardan biri normal sartlarda yapmayacadi bir
seyi yapmaya zorlandiysa, o s6zlesmenin yaptirimi olamaz.

Dolandiricihk

Merriam-Webster Hukuk S6zliigi'ne goére dolandirniciigin yasal ta-
nimi sudur: “Bir baskasindan degerli bir sey ya da taahhit almak
amaciyla, gergegin kasith olarak garpitilmasi” Yanlis beyana ben-
zeyen dolandiricilik, karsi tarafin bir kayba ugramasina sebep olan
yalan bir beyanda bulunma eylemidir. ikisi arasindaki fark sudur:
Dolandincilik kasith olarak yaplilir ve ceza gerektiren bir sugtur.

BiR iHTILAFI COZUMLEME

Bazen bir yanlis anlama kendiliginden ¢6ziimlenmez ve maale-
sef hukuki ihtilaf davasi ufukta goriinir. Bir dava agmak aceleye
getirilmemesi gereken bir karardir ve hukuki danismanlik bu nok-
tada 6nem kazanir. Hukuki ihtilaf siireci eyaletten eyalete degisir
ve bu kitabin kapsaminin disindadr. Yine de anlasma ve kontrat
ihtilaflarini ¢6ziimleme yolu olarak dava disinda birkag siire¢ daha
mevcuttur.

Alternatif ihtilaf Coziimleri

S6zlesme hukuku, hukuki ihtilaf davasina bagvurmadan 6nce ihti-
laflan mahkeme disinda ¢6zmek igin alternatif metotlar sunar. Bu
metotlardan ¢ogu, anlasmayl yapmanizi saglayan miizakere tek-
niklerinin bazilarini igerir. Alternatif ihtilaf ¢c6zlmleri, sasirtici ol-
mayan bir bigcimde dava siirecinin getirecegi olasi itibar, zaman ve
para kaybi olmaksizin ihtilafi ¢cozmeyi hedefler. Burada li¢c yontem
mevcuttur: miizakere ve ¢6ziimleme, arabuluculuk, tahkim.
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Miizakere ve Coziimleme

Miizakere ve ¢6zimleme, miidahil taraflarin tekrar miizakere ma-
sasina donmesidir. Miizakere yeniden agilir, “sorunlu noktalar” ¢6-
ziimlenir ve taraflar ya yeni bir anlagma ya da var olan anlasmada
degisiklik yaparlar. Resmi olarak ti¢linci bir taraf miizakereye da-
hil degildir; ancak taraflardan biri yine de goriismeyi yonetmesi
icin yansiz birini toplantiya getirmeyi tercih edebilir.

Arabuluculuk

Arabuluculuk, tartismayi resmi olarak yonlendirmesi icin Ggtinci
bir kisinin, bir arabulucunun olaya dahil olmasidir. Bu kisi, m-
zakere ya da arabuluculuk edilen konularda oldukga bilgi sahibi
olabilecegi gibi, bu tarz bir uzmanlik bilgisi her zaman gerekli de-
gildir. Ancak arabulucu, ihtilaf ¢dziimlemeleri alaninda uzmanli-
ga sahip, profesyonel biri olmalidir. Arabulucunun gorevi (sadece
toplantiyi yonetmek degil) 6zellikle de miizakere agmaza girdigin-
de, ihtilaf icindeki taraflarin bir anlasma saglamalari adina bir yol
bulmak icin aktif bicimde yardimci olmaktir.

Arabulucu, meseleye yeni bir bakis agisi getirir. Bu kavrayis,
ihtilaf icindeki taraflarin muhtemel bir ¢6ziime dogru ilerleme-
lerine yardimcai olabilir. Cinkl arabulucu iki taraf icin de calisir;
belirli tavizleri korumaya veya taleplerde bulunmaya dair guiglii
bir istegi yoktur. Bunun yerine, ilgili taraflarin hedefleri ve veri-
lerine dayanarak en muhtemel kazan-kazan sonucuna ulagmaya
caligir.

Arabuluculuk, bir dava gibi yasal bir siire¢ degildir; arabulucu,
taraflarin ne konuda uzlagsmalar gerektigine karar veremez. Bun-
lar daha ziyade, arabulucunun taraflari tekrar hedeflerine ve bun-
lara ulasma yollarina odaklamak icin onlarla ayr ayr ve beraber
olarak goriistugu gayriresmi toplantilardir.

Arabulucular, hukuki bir davadan kaginmak icin miizakerelere
dahil edilirler. Halihazirda bir dava agildiysa, daha fazla avukat ve
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mahkeme masrafi dogmamasi icin de konuya dahil edilebilirler.
Arabulucu Ucretini tim taraflar paylastiklari icin, genellikle bu
yontem en avantajli ve maliyeti dusiik se¢cenektir.

Tipki mizakere sonucu yapilmis bir sdzlesme gibi arabulu-
culukla olusmus bir anlasma da belgelenir, imzalanir ve yasal
yaptirim guictine sahiptir. Anlagma, bir dava acgildiktan sonra sag-
lanmissa mahkeme anlasmanin bir kopyasini aldiktan sonra dava
sonlanabilir.

Tahkim

Tahkim, bir ihtilafi ¢gozmeye yardimci olmasi igin disaridan birinin
konuya dahil edilmesini iceren, alternatif ihtilaf ¢6zim{ yontemi
olmasi agisindan arabuluculuga benzemektedir. Ancak tahkim-
de hakem bir durusmayi yéneterek sonuca karar verir. Hukuki bir
davaya ¢ok benzemesine ragmen daha hizli, daha ucuz ve daha
esnektir. Mahkeme takvimi ve dava listesi icin endiselenmenize
gerek yoktur ve taraflar, tahkim siirecinde gecerli olan kurallara
karar verebilir.

Ornegin, normalde mahkemede gecerli olmayabilecek bir
kanit, tahkimde sunulabilir. Dahasi taraflar hakemlerin kim olaca-
gina ve tahkimin baglayici olmasina (taraflar hakemin nihai karari-
na uymalidir) ya da olmamasina (taraflar nihai kararlari bu hilkme
uygun olarak alabilirancak bunlara uymak zorunda dedildir) karar
verebilir. Tahkim bittiginde sonug karari temyiz edilemez. Anlas-
mazlk ¢6zllmis olarak kabul edilir ve dava kapanir.

Kim Hakem Olabilir?

Her iki taraf da iizerinde anlagtifi miiddetce herhangi bir kisi ha-
kem olabilir. Hakemler genellikle tartigilan konunun uzmanlan,
toplumun giivenilir bireyleri (dini liderler gibi) ya da hukuk alanin-
da uzun yillardir deneyim sahibi (emekli yargi¢lar ya da avukatlar
gibi) kigilerdir.
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Bir hakem se¢erken hem konunun uzmani hem de yazily, s6zel
ve organizasyon becerilerine sahip birini tercih edin. Bu kisi, bilgi-
leri hizla 6zetleme ve etkili kararlar alma yetisine sahip olmalduir.
Hakemin gecmis performanslarini incelemek faydah olabilir. ideal
adayin, durumunuza uygun bir deneyimi ve benzer ihtilaflarda hiz-
11, dostane ve etkili ¢6ziimler bulma potansiyeli olmahdir.
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UZUN VADELIi MUZAKERE

Buraya kadar stratejileri, taktikleri, tuzaklarn ve hizli, dostane ve
etkili muzakere tekniklerini okudunuz. En iyi yaklasimin kazan-ka-
zan zihniyeti, basarinin en blyk sirrinin da hazirlik oldugunu an-
ladiniz. Bir mizakere tarzi benimsediniz ve karsinizdakilerin tarz-
lariyla bas etmeyi 6grendiniz. is diinyasindaki bir rakibinizle ya da
geng cocugunuzla yapacaginiz herhangi bir mizakereye gtivenli
ve bilingli bir sekilde girmeye hazirsiniz.

Ancak zaman icinde -bizim gibi miizakere asil meslegi degil
de yaptidi isin bir pargasi olanlar da dahil olmak tizere- deneyimli
ve kariyer odakli miizakereciler, miizakerenin sadece anlasmayi
baglamakla ilgili olmadigini fark ederler. Miizakere uzun donemli
iliskiler kurma ve gelistirmenin yani sira adil ve etkili bir miizake-
reci olarak sayginlik kazanmakla da ilgilidir.

Bir miizakereci olarak kim oldugunuzun profesyonel kimligi-
nizle cok alakasi olabilir. Neden mi? iki sebepten. ilk ve en bariz
sebep sudur: Etkili bir sekilde miizakere edebilirseniz, anlas-
malar ilerleyeceginden siz de kurumunuz da istediginiz ya da
ihtiya¢ duydugunuz seyleri elde edebilirsiniz. ikincisi de, etkili
ve adil bir mizakereci olarak naminiz sizden 6nce miizakere
masasina ulasir; bu da sizin bir profesyonel gibi gorinmenizi
saglar, ayrica kars tarafta gliven ve saygi olusturur. Bunun sonu-
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cunda da her miizakere daha hizl, daha dostane ve daha etkili
bir hal alir. Bu pozitif bir déngldir, bundan faydalanan da siz
olursunuz.

Bu sonug bolimu, uzun vadede miizakere konusunda sayginlik
ve yetkinlik kazanmaniz adina anlagma yapmanin 6tesine gegebil-
menizin yollarini anlatir.
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Giiven Bir iliskinin Temelidir

Hem kisisel hem de profesyonel olmak lizere hayatin pek ¢ok
alaninda oldugu gibi, giiven olusturmak ve bunu siirdiirmek her-
hangi bir sey yapmanin baslica temelidir. Bagka bir sekilde ifade
etmek gerekirse, gliven olmadan da muzakereyi kazanabilirsiniz
ancak bu ¢ok daha zor olacaktir. Gliven, bir iliskide pek ¢ok olum-
suzlugu bir kenara iter ve hicbir sekilde bunlari 6ne ¢ikarmaz. Bu
sebeple de giiven kurmak ve gelistirmek hem iste hem de is digin-
da birinci ve en 6nemli hedeflerimizden biri olmalidir.

Bir miizakereye gliven getirmenin en iyi yolu, sayginliginizi
ise katmaktir. Yeni miizakereciler icin bu daha zor olabilir. Mim-
kun oldugunca hizli ilerleyebilmek adina, dostane bir yaklasimla,
kazan-kazan disuncesini destekleyerek ve sadece miuzakereyi
kazanmak icin orada olmadiginizi gdstererek gliven gelistirirsiniz.
Durist, samimi ve iletisime acik davranir, ise yarayan ¢éziimler
gelistirmek icin kargi tarafla birlikte ¢alisirsiniz. S6zlintiziin arka-
sinda durur, bos vaatlerde bulunmaz, is yaparken zorluk ¢ikar-
mazsiniz.

Sozleriniz ve eylemleriniz, guivenilirliginizi ve ne kadar sorum-
luluk sahibi oldugunuzu gbdsterir. isi sdzlerinize birakmadan
icraata dokersiniz. “Bana gtlivenebilirsin” demek, o kadar da ikna
edici degildir. Hatta bazilan bunu duyunca tam tersini varsayar.
lyi bir izlenim birakmak icin fazla istekli ve gayretli gériiniirseniz
samimiyetinizden stiphe edilecegini bilirsiniz. Pasif-agresif davra-
niglardan kaginirsiniz. Uydurma bir karakter ya da role biriinmez,
kendiniz olursunuz. Karsi tarafin siipheye diismesine engel olmak
icin gerekli seyleri yaparsiniz.
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Ibreyi Kazan-Kazan Anlagmasina Cevirin

Bundan defalarca bahsettim ama tekrarlamakta fayda var. Herhan-
gi bir miizakerede karg: tarafin daha en bagindan sizinle ¢alisirken
rahat hissetmesi énemlidir. Bunu saglamanin birinci ve en agk
yolu kazan-kazan yaklagimidir. Birbirinize karg: caligmaktansa bir-
likte hareket ederseniz her ikinizin de kazanacag ¢ok sey oldugunu
agiklayin. Ayak direrse ya da siipheyle yaklagirsa ona kazan-kazan
¢oziimiiniin, hedeflerinize ulasmadaki en hizli, en kolay ve en iyi
yol oldugunu, bunun insanlik tarihi boyunca milyonlarca kez ka-
nitlandigini séyleyerek onu temin edin.

ALCAK SESLE KONUSUN, SOZE ONCE
BASLAYIN VE CANA YAKIN DAVRANIN

Ozellikle de miizakerenin en basinda yarattiginiz atmosfer, karsi
tarafin size guven duyup duymamakla ilgili kararini etkileyebilir.
Soze 6nce baslayarak ortami yumusatirsaniz, olumlu bir hava ya-
ratmanin avantajina sahip olursunuz. Sakin, samimi ve sicak bir
tavir sergileyebilirsiniz. Yumusak bir ses tonuyla konusun, sorular
sorun ve sohbeti glivenle yonlendirin.

Her $ey Zamana Bagh

Hizla ilerleyen modern diinyada vakit sadece miizakerenin kendisi
icin degil, miizakere eden taraflar i¢in de buytuk 6énem tagir. Bunu
en bagindan fark etmenin faydasi olacaktir; ayrica sadece temel ku-
rallar belirlemekle kalmayin, hizh ilerlemenin iyi bir sey olduguna
dair bir atmosfer de yaratin. Aslinda birbirinizin zamanim harca-
mamak i¢in ortak bir s6z vermis olursunuz.

Ayrica, elbette ki giiven ve kazan-kazan zihniyeti olduktan son-
ra her geyin hizl gelismesi ¢ok daha olasidir; kisa siire icinde daha
fazla sey yapabilirsiniz.
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Ne kadar bilginiz ya da avantajiniz olsa da agirhginizi hissettir-
meniz ancak kars tarafi sizden uzaklastirmaya yarayacaktir. Bunun
yerine cana yakin ve ulasilabilir davranin. Katilmadiginiz herhangi
bir nokta ya da olasi sonuglailgili hislerinizi ifade edin; ancak sakin
ve kontrolli kalarak duygularinizla hareket etmediginizden emin
olun. O noktanin isinize neden yaramadigini anlatin ve bir ¢6zim
bulmaya calisin. Olumlu bir tavir sergilemeniz, karsi tarafa olaylara
her agidan bakarak onlarin kokenine inmeye calistiginizi gosterir.

Ne kadar acgik davranirsaniz, diriistliigiinizii o kadar sergile-
mis olursunuz ve karsi taraf da size bu 6lglide giiven duyar. Karsi
tarafin gardini indirmesini istiyorsaniz siz de aynisini yapmalisiniz.

Mizah Anlayisimizi Gosterin

Hangi durumda olursa olsun giilmek havay1 biraz yumusatmanin
harika bir yoludur; ayrica insanlarin da tekrar konusmaya bagla-
malarini saglar. Bir meselede takili kaldiysamiz ve her ikiniz de
miimkiin olan her agidan meseleye yaklastigimz diigtintiyorsaniz,
bu konuda bir saka yapin. Boylece biraz rahatlayacak ve buyiik ihti-
malle tartistigimz konuyu gegebileceksiniz.

Ancak sagma ve miistehcen gsakalar yapmayin ya da sakanin do-
zunu fazla abartmayin. Aksi takdirde karsi taraf ciddiyetinizi sor-
gular, daha da kétusii alinabilir.

SOYLEDIKLERINiZi YAPIN,
YAPACAKLARINIZI SOYLEYIN

Baskalarina da kendinize davranilmasini istediginiz gibi davranin
altin kurall disinda, basaril bir yagam tarzini tanimlamak icin bas-
liktakinden daha ongorili ve 6nemli bir ifade disiinemiyorum.
Surekli olarak soylediklerinizi yapip yapacaklarinizi séylerseniz,
insanlarin size glivenmemesi miimkin maduir?

229



Miizakere 101

insanlar size déniis yapacaklarini sdylediklerinde ve gergekten
déndiiklerinde ¢ok hos olmaz mi? ister is diinyasinda ister dzel
yasamda olsun, birine siirekli olarak glivenebilecegimizi bilmek-
ten daha iyi bir his yoktur. Ote yandan insanlar sdylediklerini yap-
madiklarinda ya da ne yapacaklarini agikca ifade etmediklerinde
(bu da sik karsilasilan pasif-agresif davraniglardan biridir) onlara
olan giivenimizi derhal yitiririz.

Dahasi, “Soylediklerini yap” mottosu her zaman gecerli olma-
hdir. Dokuz kez yapar, onuncuda basarisiz olursaniz, kendinizi
yuzde doksan glvenilir gérseniz bile bagkalarinin inancini sarsar-
siniz.

Sayginhik Hassas Bir Seydir

Guven olugturmak, yapacaklarimzi soylemek ve soylediklerinizi
yapmakla miimkiindiir. Aym zamanda séylediklerinizi siirekli ola-
rak yapmamiz gerekir. Milyarder Warren Buffet bunu en iyi sekilde
ifade etmistir: “Itibar kazanmak yirmi yil sirer, kaybetmekse bes
dakika.”

Guivenin her daim tazelenmesi gerektigini asla unutmayin.

BU ORTAK BiR CABADIR

Her iki taraf da birbirine gliven duydugunda, birbiriniz tarafindan
kandiriima endisesi duymadan birlikte calismak ¢ok daha kolay-
lasir. Her miizakerede bu gliven derinlesir ve birbirinize daha da
acihirsiniz. Bunlarin hepsi daha hizli, daha dostane ve daha etkili
mizakere ¢bziimleri dogurur.

Bunun da 6tesinde, iyi miizakereciler tek birinin bilgisindense
her iki tarafin deneyiminin daha faydal oldugunu bilirler. Basa-
ril miizakereciler odadaki herkesi konuya dahil eder, uzmanlara
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Unutmayin, Her Sey Giivene Dayanir

danigmaktan ¢ekinmezler. Herkesin kendi uzmanligini paylagma,
fikirlerini soyleme sansi vardir; sdylenmemis ya da gézden kagmig
hicbir sey kalmaz. Aslinda bu da giiven gelistirmenin bir baska
yoludur.

Bog Vaatlerde Bulunmayin

Tutamayacagimz sozler vermekten her zaman kaginin. Biri size ya-
nitlayamayacaginiz bir soru sorarsa, bunu aragtiracagimizi séyleyin
ve dyle yapin. Kiigiik ya da biiyiik olsun, séziniizii tuttugunuz her
sefer hatirlanacaktir. Anlagmanin tizerinize diigen kismin her za-
man yerine getirirseniz sayginhiginiz artacaktir. Sézlerinizi ihmal
ederseniz de itibarinizi zedelersiniz.

Insanlarin hicbir seyi unutmayacagim asla aklinizdan gikarma-
ymn!

Anlagsmazhklari Céziimleme

Bir miizakereci olarak sizin ve genel olarak miizakere ekipleri icin
basarinin baglica géstergesi anlasmazliklarla nasil basa giktiginiz-
dir. Bunun baslangici elbette ki taraflar arasindaki iyi iligkilerdir;
isler zorlastiginda agik bir iletigsim gtini kurtarabilir.

Anlasmazliklari ¢6ziimlemek onlari net bir sekilde belirlemekle
baslar. Miizakere ekipleri sayisiz defa, yanlis problemi ¢6zmekigin
zaman harcamislardir; rnegin asil mesele kaliteyken fiyat konu-
sunda pazarhida girisirler. Anlasmazhdin ¢6ziimlenmesi, sorunun
net bir sekilde belirlenmesiyle baslamali, bunu ¢6ztuime iligkin tize-
rinde uzlasilmig adimlar (glindemin icinde bir bagka mini giindem
gibi) izlemelidir. Agik bir iletisim ve kazan-kazan prensibine bagh
kalmak son derece miihimdir. Belki de en 6nemli sey anlagmazhid
sahsi algilamamak ve her zaman oldugu gibi insanlari sorundan
aynistirmaktir. Bir anlasmazlk igin sucu ekip Uyelerinden birine
ylklemeye calismak sizi hi¢bir yere gétirmez.

231



Miizakere 101
GUC ORNEGI DEGIL, ORNEGIN GUCU

Bill Clinton'in bu 6zetlenmis alintisi, bir miizakereden istedikleri-
nizi elde ederken isbirlik¢i bir kazan-kazan zihniyeti gelistirmekle
ilgili cok sey anlatir. Kabaca ifade edilirse giig, insanlari etkileme ve
onlarin onayini alma becerisidir. “insanlari etkileme” derken bunu
liderlik anlaminda -yani onlara bir seyler diisiindiirmek veya is-
tetmek anlaminda- soyliyorum, onlari kontrol etmek anlaminda
degil. Kazan-kazan zihniyeti liderliktir, kazan-kaybet ise g6z kor-
kutma ve kontrolddir.

“lyi glic” ve “kétii gli¢” arasinda fark vardir. itibar ve basariyla
elde edilen glig, zorlamayla elde edilen glicten ¢ok daha etkilidir.
lyi glic, g6z korkutma, kiifiirlii bir dil, “girdiltiici” bir beden dili ve
hatta bir unvanla kazanilan giicten daha gercek ve kalicidir. Her
iki tir de sonuca ulasabilir; ancak uzun dénemli kazanan bagari-
ya dayali guctiir. What Would Steve Jobs Do? adli kitabimda 6zet
olarak bahsettigim lizere basari glicii dogurabilir, ancak gliciin
basan getirmesi nadirdir.

Peki, bunlar ne demek? Baginp c¢agirmak -gii¢ sergileme
ornekleri- kisa donemde miizakeredeki kisileri yonlendirmeye
yarayabilir. Ancak etkileri kisa 6murliidir ve nihayetinde kizginhk
uyandinr, bu da genellikle gli¢ dengesini Oteki tarafa kaydirr.
Emsal teskil ederek —yani pozitif bir tavir takinarak, basarilarini-
zin ve sayginliginizin sizin adina konusmasina izin vererek— guig
kazanmanin daha kalici etkileri olur.

Glg, bir mlzakerenin “gizli sosu” olabilir; gériismenin iyi git-
mesini ve olumlu, uzun soluklu bir iligki kurmayi saglayan giizel
sonuglar dogmasini saglayabilir. Ancak sirekli olarak kétiye kul-
lanildigi takdirde, gli¢ zehir de sagabilir. Glici temkinli bir sekilde

kullanin ve elinizde gli¢ varsa bununla éviinmeyin.
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KALICI iLiSKILER KURMA
Oyunda Uzun Soluklu Olmak

Pek ¢ok miizakere tek seferlik kisa gortismeler gibi goriinse de,
daha sonra nasil bir is firsati dogacagini bilemezsiniz. Eger anlas-
ma sirasinda bir seyler degisirse bazi kisimlari yeniden miizakere
etmeniz bile gerekebilir. Sonug olarak, karsi tarafla uzun soluklu
bir iliski yaratmak mantikli gériinmese de yine de bunun faydasini
gorirsiintz. Ayni kisilerle bir daha calisip ¢alismayacaginizi asla
bilemezsiniz; dahasi naminiz adeta bir yangin gibi hizla yayilir.
Yani miizakere sirasinda, bu insanlarla bir daha gérismeyecegi-
nizden emin oldugunuz icin bir pislik gibi davrandiysaniz, bu tavir
daha sonra is yapacaginiz birilerinin kulagina rahatlikla ulasabilir.
Diinya kiicuk oldugundan haberler hizla yayilir.

Durum bdyle olduguna gore, sadece telefonda veya e-posta
yoluyla haberlesseniz bile bir miizakere veya is iliskisinde, uzun
vadeli bir iliskide oldugu gibi diizglince davranarak her zaman
karh ¢ikarsiniz. Clinkl ne olacagini 6nceden kestiremezsiniz.

KONFOR ALANI SAGLAMAK

Biriyle uzun sire calisinca, karsi tarafin verecegi tepkiden endise et-
meksizin rahatca onerilerde bulunabileceginiz bir noktaya ulasirsi-
niz. Burasi konfor alanidir; miizakereye gliven egemendir ve goris-
meler, yeni veya daha 6nce birlikte is yapmamis taraflar arasindaki
dogal stiphecilik olmaksizin kendi kendine rahatca ilerleyebilir.

Bu durum, aklinizdakileri kisisel algilanmasindan ve iliskiye
ya da mizakereye zarar vereceginden korkmadan sdylemenize
imkan tanidigindan 6nemlidir. Aslinda her miizakerenin her adimi,
ashinda uzun soluklu bir iliskideki bir baska durumdur. Bu sebeple
taraflar birbirlerini anlar ve birbirlerine glivenirler; bunu tek bir
anlasmazlik, farkl fikir ya da sdylenmemis s6z zedeleyemez.
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Miizakere 101

iletisimde Kalmaktan Zarar Gelmez

Miizakere tamamlandiginda kendi yolunuza bakip bir sonraki
kontrata ya da anlagma yenilenmesine kadar irtibat: kopariyor mu-
sunuz? Bunu yapmayin.

Uzun soluklu bir iligki saglamak adina, anlasmamizin olmas: ge-
rektigi gibi ilerleyip ilerlemedigini gérmek i¢in ara sira kars: tarafla
haberlegmelisiniz. Beklenen performansin sergilenmesini sagla-
mak ve iyi iligkileri geligtirmek i¢in zaman zaman iletigim kurun;
ancak karg: tarafi sinirlendirecek kadar agiriya kagmamaya dikkat
edin. Pahal urtnler satan magazalar bunun sirrin1 ¢6zmiiglerdir.
Birkag¢ ayda bir telefonla aramak, e-posta veya mesaj géndermek
iligkiyi kurmak ve korumak i¢in oldukga ige yarar; iistelik bir sonra-
ki miizakere i¢in igleri kolaylagtirir.

MUZAKERE KILICINI KESKINLESTIRMEK

Her miizakere bir deneyimdir. Her miizakerenin sonunda yeni bir
seyler —daha etkili teknikler, strateji ve taktikler, daha fazla saygin-
hk ve kars tarafla, dolayisiyla da ekibiniz ve yonetiminizle daha iyi
iliskiler- kazanmig hissetmelisiniz. Kendi aginizi basariyla sunmayi,
anlasmazliklari ¢6zmeyi ve miizakerelerinizde ise yarayan belge-
leri ve kontratlar bir araya getirmeyi 6grenirsiniz. Bunu miikem-
mellestiren sey pratiktir ve “miikemmel” bir mizakereci olmanin
tek yolu da elbette ki miizakere etmektir.

Bir stire sonra, herhangi bir miizakerede neyin ise yaradigini ve
neyin yaramadigini rahatca fark edersiniz. Her miizakerede bunla-
rin bir listesini ¢ikarmak ve hatta yaptiginiz veya yapmadiginiz en
iyi ve en koti U¢ seyi not almak hig fena bir fikir degildir. Bu 6zet
notlan iyi bir yerde saklayarak zaman zaman bunlara g6z atin. En
kota Ug seyle siirekli karsilasiyorsaniz, hangi konu izerinde calis-
maniz gerektigini anlarsiniz.

234



Kalici iligkiler Kurma

Siz Hata Yaptigimiz1 Diigiinseniz de Onlar
Diigiinmiiyor
Halkin kargisinda konugma yapanlar, bir seyden bahsetmeyi unut-
tuklari i¢cin kendilerini ne kadar hirpalasalar da seyircinin bunu bil-
mediklerinin farkindadirlar. Miizakerede bir meseleden bahsetme-
yi unuttuysamz ve sonucu ciddi anlamda etkilemiyorsa kimsenin
bundan haberi olmaz. Sonucu etkileyen bir geyi unuttuysaniz da
bundan bir ders ¢ikarirsiniz; belki de gésteri giniine daha iyi hazir-
lanmig olmamz gerekirdi.

Kendinize bagkalarinin géziinden bakin. Ve olayin sizin perfor-
mansinizla degil, sonuglarla ilgili oldugunu unutmayin.

Basarinizi 6lgmek icin bir not sistemi kullanmayi dusunebilirsi-
niz. Yapabilecekleriniz veya yapmaniz gerekenler yiiziinden ken-
dinizi bos yere hirpalamayin, ancak performansinizi adil ve objektif
bir sekilde degerlendirin. Ne kadar iyi hazirlandiniz? Miizakere
tarziniz ne kadar etkiliydi? Degisikliklere ne kadar cabuk uyum sag-
ladiniz? Karsi tarafla olan iliskinizi iyi olarak degerlendirir misiniz?

Kendinize fazla yliklenmeyin. Kendinizi cezalandirmak yerine
bu deneyimden bir seyler 6grenmelisiniz. Ne kadar koti oldugu-
nuzu disinurseniz dusiiniin, biylk ihtimalle yaptiginiziyi seyler
de vardir. Bizler dogal olarak negatif olana saplanma, kimligimizi
ve yaptigimiz isleri elestiriden korumak adina savunmaya ge¢gme
egilimindeyiz. Her bir miizakerede notlar alin; iyiyle kotiyu birbi-
rinden ayirin. lyi olanlar kutlarken kétiilerden ders ¢ikarin. Yarisi
bos bir bardagin diger yarisi da dolu demektir.

ANA LIiSTE

Belkidebuartik oldukga nettir, yine de dahil oldugunuz her miiza-
kerenin, kabaca ayni becerileri ve adimlar icerdigini tekrar etmek
gerekir. Bu unsurlardan bir kismini iceren basit bir degerlendirme
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Miizakere 101

tablosu hazirlayabilirsiniz. Asagida, bir miizakeredeki performan-
sinizi degerlendirmek ya da puanlamak igin kullanabileceginiz ba-
sit bir tablo 6rnegini bulabilirsiniz:

e Miuzakerenin her asamasini zihninizde canlandirdiniz: hazirlik,
baslangig, orta ve son.

« Uriin 6zellikleri, rakip ortam vs. dahil olmak iizere dogru -ve
yeterli miktarda- bilgi edindiniz.

o Karsi tarafi tanidiniz ve ne istedigini anladiniz.

e Anlagmayi yaptiniz.

o Hedeflerinize ulastiniz.

o Kazan-kazan ¢6ziimu sagladiniz.

« Neyin dogru neyin yanlis gittiginin gayet farkindasiniz.

« Hatalarinizdan ders gikardiniz.

o Miuzakerecilerle iliskinizi ilerlettiniz.

« Bireysel ve profesyonel itibarinizi artirdiniz.

ik seferinde en yiiksek puani alamazsiniz, kimse almaz. Ancak
zaman iginde puaniniz kaginilmaz sekilde yikselecektir.

TADINI CIKARMAK

iyi kotarilmis bir miizakereden ne kadar keyif aldiginizi gériince
sasiracaksiniz. Sadece hedeflerinize ulagma firsati elde edip 6nem-
li bir sey basarmakla kalmaz, yetenekli ve becerikli insanlarla ¢alis-
ma (ve onlardan bir seyler 6grenme) imkani da bulursunuz. Karsi
tarafla birlikte bir kazan-kazan ¢6zimi bulmak ve etkili bir plan
gelistirmek igin kesif ve yaraticilik dolu bir yolculuga ¢ikarsiniz.
Sayginh@iniz artar ve bir iliski gelistirirsiniz; bu baglar sayesinde
anlasmalar yapar, gelecek miizakere olasiliklarina kapi agarsiniz.

Ustelik kaginilmaz bir sekilde bu deneyimden bir seyler 6gre-
nirsiniz.
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