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“Bir hizmetgi gibi ¢alistim
Sadece ezilmisligi 6grenmek i¢in
Hayatima kargilik istedigim ticret
Hayatin kendisiyle 6denecekti”

Jessie Belle Rittenhouse My Wage

GIRiS

“Sahip olmak istedigimiz her sey mevcut durumda bagkasinin veya bagka
birinin kontrolii altindadir”.

Roger Dowson yazar, egitmen, konugmaci,

profesyonel miizakereci(b.1940)

Miizakere istenilen bir sonucu elde etmek i¢in girisim gerektirirken ¢ok
az insan miizakerenin dogal bir yani olan anlagmazlik durumundan
keyif almaktadir. Birgok insan potansiyel olarak reddedilme ve basarisiz
olma endisesi ile baglangi¢ teklifinden fazlasini istemekten kaginir. Bun-
larla beraber bir¢ok insan ise belki de farkinda olmadan miizakere siireci
ierisinde yer almaktadir."” Herhangi bir zamanda, heniiz gergeklesme-
mis bir sonucu elde etmek i¢in, bir kisinin bagka bir kisiyle etkilesmesi
sonucu miizakere gerceklesir. Miizakere anlasmazliklarin ¢oztimiiniin
basit bir formudur. Anlagmazlik ise taraflardan birinin halen gercekles-
memis olan bir sonucu istemesidir.

m ONYARGILAR

Klasik miizakerenin goriintiisii, bagarili olmak i¢in gerekli olan dzgiiven ve
becerilerin kendilerinde eksik olduguna inanan birgok insanin, anlagmazlik
olasilig1 sebebiyle goziinii korkutmaktadir. Ozellikle kadinlar miizakerede
erkeklere gore 2,5 kat daha suskun olup ayrica ¢ogu kadin gibi erkekler de
aslinda biiyiik bir endige tarif etmektedirler.’ Erkekler ve kadinlarin rutin
olarak verdigi anksiyete yaratan ornekler sunlar1 igermektedir;

Agresif satici: Bir ikinci el arag saticist veya yabanci tuhaf bir tiiccar,
istenen nesnenin degeri tizerinde pazarlik eder ve duygusal bir degisim-
den sonra taraflar bir fiyat tizerinde anlasir ve pazarlik sona erer. Eger
anlagma ¢ok kolay gerceklesirse taraflardan biri memnuniyetsiz hissede-
bilir ve “daha iyisini yapabilirdim” diye dastniir.

Zam isteme: Caligkan bir ig¢i, patronun ofisine zam istemek igin girer.
Isi kendisini degersiz hisseder ancak bu durum, reddedilme olasilig:
sebebiyle korkmasindan ileri gelmektedir. Mahcup is¢i defansif bir sekilde
oziir dileyerek zam istemeye baslar, fakat sonra disinmeden zam igin
biitiin gerekgelerini sGyleyiverir. Patron basitce “hayir” diye cevap verir.

Bu 6n yargilarin bir sonucu olarak bir¢ok insan miizakereyi tatsiz veya
asir1 karmasik olarak algilar. Gergekte pazarlik ¢ok erken bir yasta 6greni-
lir. Cocuklar; bagarinin, ne istediklerini ve nasil alacaklarini bilerek elde
edildiginin dogal olarak farkinda olduklar i¢in bu konuda ustadirlar.

W FELSEFESI

Pek ¢ok kisi kisisel fayda saglayan bir anlagma i¢in miizakere etmek ister.
“Kazanacagim ve kars tarafa ne olacag1 gergekten umurumda degil” sek-
linde tamamen tek tarafli miizakere yaklasimi “kazan-kaybet” olarak tanim-
lanan bir miizakere stilidir. Bu felsefe kisa vadede basarili olsa da uzun vadeli

Kontratlar

olumlu iligkilerin gelisimine ters diiger. “Kazan-kazan” yaklasimina bagh
kalmak her iki taraf i¢in de daha tatmin edici bir ¢6ziim olusturur*.

BASARILI MUZAKERENIN BES BILESENI
(KUTU 84-1)

® PLANLAMA VE HAZIRLIK

Kapsaml hazirlik basarili bir miizakere i¢in 6nemli bir faktordiir. Dene-
yimsiz miizakereciler arasinda, 6nceden hazirlik yapmak siirecin en
onemli ve ayni zamanda en ¢ok ihmal edilen kismidir. Etkili miizakere-
ciler bir plan hazirlamak i¢in miimkiin oldugunca veri toplarlar. Genis
capta yapilan arastirma kisiye kritik sorular hazirlama, bu sorulara cevap
alma ve bu cevaplari kisisel amaglarla kiyaslama imkéani verir. Hazirlik,
ayn1 zamanda Kkisinin karg1 tarafin gereksinimlerini belirleyen bir yakla-
sim plani yapmasina da izin verir. Siyasal basky, finansal durum, muhte-
mel stratejiler amagl karsi tarafin miizakere nedenlerinin belirlenmesi,
her iki tarafin da ihtiyaglarini kargilayacak bir ¢6ziim hazirlama yetene-
gini arttirir. Ornegin acil servis personeli olmak igin miizakereye oturan
bir kisi bir¢ok soruya detayli cevap vermek i¢in genis ¢apli bir arastirma
yapmalidir, bunlarin bir kismi kutu 84-2 de detaylandirilmistir.

Her katilimcinin sorunlar: ve ¢ikarlar: ¢ok yonlii olabilir. Pratisyenle-
rin ise alinmasi ele alindiginda, para, unvan ve sorumluluk gibi bariz
diisiinceler vardir. Diger oncelikler daha ¢ok kisisel ¢ikarlara baghdir.
Ornegin geng ve ailesi olan birisi uygun calisma zamany, is giivenligi
olan ve seyahat gerektirmeyen sartlar arayacaktir. Kariyer yapmak iste-
yen bagska birisi ise biiyitk 6nemli firsatlar isteyebilir ve uzun dénem
iliskilere minimum ilgi gosterebilir.

KUTU 84-1 Miizakerenin Bilesenleri

Plan ve hazirlik

Davranig

Bilgi ve istekler

Zaman ve siire bitim noktasi
Gig

KUTU 84-2 Acil Servis Uygulamasi Olusturacak Gerekli Veri Ornekleri

Acil Servis uygulamasi icin planlama, Gnemli miktarda giincel ve planli bilgi toplamay

gerektirir

Acil Servis hasta yogunlugu Hekim ozellikleri
Varig zamanlan Ugiincii sahis kontrat detaylar
Vaka cesitliligi: aciliyet

Muhatap cesitliligi

Malpraktis gideri
Yonetici gideri

Ucret tarifesi Hekim ozellikleri
Fatura giderleri Saglayic maliyetleri
Veri kayitlan Yoneticilik maliyetleri
Belgeleme siireci Servis destegi (lab vb.)

Acil servis akisi
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