MUZAKERE BECERILERI TACKY

Hemen hemen tim ticari
muzakereler nihayetinde
finansal acidan
degerlendirilmektedir. Bu,
profesyonel muzakerecinin,
ticareti yapilan imtiyazlarin
mali etkilerini
anlayabilmesi gerektigi
anlamina gelir. Finansal
degerleri her zaman akilda
tutmak son derece
onemlidir. Ancak, fiyat veya
maliyet genellikle
psikolojiktir ve surecten

sonra en cok hatirlanan
sey, slirecin : e Kurulusta muzakere surecine
gerceklestirilme sekli ve Kimler yeni katilan herkes

her iki taraf icin de adil Katilmali?
veya samimi olup
olmadigidir. Muizakere,

nasil yapilacagina dair bilgi
ve becerileriniz varsa, adil

* Psikolojiyi, stireci ve
muzakere modellerini
kullanin

* Muzakereleri hazirlayin ve
baslatin

£ * Karsi tarafin kullandigi
*/ Kazanimlar stratejilere ve taktiklere
olumlu ve glivenle tepki
verin

e Kazan/kazan
muzakerelerini basarin ve
iyi iliskiler strdlrin

2 Gun

olabilir.

Ders Oncesi ve sonrasi
destekleyici materyaller.

e Katilimi arttirici ve edinilen
becerilerin is yerinde
uygulanabilirligini arttiran
pratik bir egitim.

Odak noktamiz OGRENME ve edinilen becerilerin isyerinde OGRENEN kisi tarafindan
uygulanabilmesidir.

Hadi Baslayalim!
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