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Mizakere sanati, is dinyasinin vazgecilmez bir gercegidir ve ihracatta
mizakere sanati farkli kiltorlerin isin icine girmesinden dolayr daha da 6nem
kazanmaktadir.

Bu rehber, ihracatcilarin sahneyi hazirlamaktan, ihtiyaglarn ve éncelikleri
belilemeye, itirazlara yanit vermekten, ¢ézimler sunmaya, tavizler vermeye
ve duygulari yénetmeye kadar tim mizakere sirecini kapsamaktadir.

BAZ Girisim olarak ihracatgilarin, kiresel pazarlarda basarili ve sirdirilebilir
bir sekilde mizakere etmelerine yardimeci olmayi ve bu sayede ihracatta
basarili olmalarini hedefliyoruz.

Uzmanlarimizin bilgileri, pratik ipuclar ve &rneklerle zenginlestirilmis bu
rehber, mizakere sireclerinizi daha etkili ve verimli hale getirecek giicli bir
kaynaktir. Kendi alaninizdaki basarilar insa etmek ve biyimek icin bu rehberi
kullanarak mizakere becerilerinizi gelistirebilirsiniz.

BAZ Girisim olarak bu rehberi sunmaktan gurur duyuyor ve ihracateilarin daha
iyi bir gelecege dogru adim atmalarina katki saglamay umuyoruz. o ORT 4
&
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irket buyUklugu ve yapisi: Sirketin bUyukligini ve yapisini anlamak,
ket buyiklog yap k biyiklig yap lamak
karar verme sirecleri, kurumsal hiyerarsi ve potansiyel biyime veya
genisleme alanlar hakkinda fikir verebilir.

Sektér egilimleri ve zorluklar: Sirketin faaliyet gésterdigi sektéri
arastirmak, pazarlarini, rekabetlerini ve gelecekte
karsilasabilecekleri potansiyel zorluklari anlamaniza yardimer olabilir.

Finansal performans: Sirketin gelirleri, kar marjlari ve biyime oranlar
gibi finansal performanslarini incelemek, finansal istikrarlar ve
potansiyel mizakere gici hakkinda fikir verebilir.

Urinler veya hizmetler: Sirket tarafindan sunulan iriin veya hizmetleri
anlamak, potansiyel isbirligi veya rekabet alanlarini belirlemenize
yardimei olabilir.

Hedef kitle: Sirketin hedef kitlesini anlamak, potansiyel karsilikli yarar
veya uyum alanlarini belirlemenize yardimer olabilir.

Kilit paydaslar: Karar vericiler veya etkileyiciler gibi sirketteki kilit
paydaslari belirlemek, kiminle pazarlik yapacaginizi ve énceliklerinin
neler olabilecegini anlamaniza yardimei olabilir.

Son haberler veya olaylar: Birlesme veya satin almalar gibi sirketle
i|gi|i son haberleri veya o|c1y|ar| incelemek, stratejik oncelikleri ve
potansiyel firsat alanlari hakkinda fikir verebilir.

Cevrimici varlik: Sirketin web sitesini ve sosyal medya profillerini
incelemek, marka mesajlar, degerleri ve misteri katilim stratejileri

hakkinda fikir verebilir.

Yasal veya dizenleyici konular: Sirketi etkileyebilecek yasal veya
dizenleyici sorunlari anlamak, potansiyel risk veya firsat alanlarini
belirlemenize yardimcei olabilir.

Kisisel iliskiler: Sirketteki kisilerle kisisel iliskileri olan kisilerle veya is
arkadaslaryla konusmak, kisilikleri, iletisim tarzlar ve potansiyel
mizakere taktikleri hakkinda degerli bilgiler saglayabilir.
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Karsi tarafin
gorus ve
onerilerine
deger vermek,
onlarn
disiincelerini
énemsemek ve
aktif olarak
katilim
saglamak,
basarih bir
mizakere icin
dnemli

unsur|c1rd|r.
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Karsi tarahi sicak bir sekilde selamlayin: Olumlu bir ton olusturmak igin
mizakereye dostca bir selamlama ve bir gilimseme ile baslayin.

Havadan sudan konusmayi kullanin: Uyum saglamak icin kicik bir
sohbetle baslayin ve karsi tarafla yalnizea bir is baglantisi olarak
degil, bir kisi olarak ilgilendiginizi gésterin.

islerine olan ilginizi gésterin: Odevinizi yaptiginizi karsi tarafin isine,
endistrisine veya yakin zamandaki basarlarina ilgi géstererek
gosterin.

Karsihkli yarar alanlari bulun: ilgi alanlarinizin értistigi  alanlar
vurgulayin ve mizakerenin olasi karsilikli yararlarini vurgulayin.

Gindemi belirleyin: Mizakerenin amag ve hedeflerini énceden
belirleyin ve tartisilacak ana konularin ana hatlarini cizin.

Endiseleri veya potansiyel engelleri ele alin: Bir anlasmaya varmanin
éninde herhangi bir endise veya potansiyel engel varsa, mizakerede
daha sonra daha biyik sorunlar haline gelmelerini énlemek igin
bunlar 8nceden ele alin.

Saygili ve profesyonel olun: Mizakere boyunca profesyonel bir tavir
sergileyin ve catismaci veya saldirgan davranislardan kaginin.

Aktif olarak din|eyin: Karsi tarafin bakis acisini aktif olarak din|eyin ve
onlarin bakis acisini kabul edin.

Empati gésterin: Karsi tarafin kaygilar ve ilgileri icin empati gésterin
ve onlarin bakis acisini anlamaya calisin.

Olumlu bir ortam yaratin: Olumlu bir dil kullanarak, géz temasini
koruyarak ve karsi tarafin katkilarini kabul ederek olumlu bir ortam
yaratin.
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mizakerelerde
ihtiyag ve
oncelikleri
belirlemede
yapilan en
yaygin hata,
varsayimlara
dayah hareket
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Acik uclu sorular sorun: Karsi tarafi bakis acisini ve ihtiyaglarini
paylasmaya tesvik etmek icin acik uclu sorular kullanin.

Aktif olarak dinleyin: Karsi tarafin yanitlarini dikkatlice dinleyin ve
ihtiyaclarini ve &nceliklerini anladiginizdan emin olmak igin notlar
alin.

Altta yatan gikarlari belirleyin: Ortak bir zemin ve potansiyel uzlasma
alanlari bulmak igin diger tarafin pozisyonlarinin altinda yatan
cikarlari belirlemeye caligin.

Takip sorulari sorun: Net olmayan noktalari agikliga kavusturmak veya
belirli ilgi alanlarinda daha derine inmek igin takip sorulari sorun.

Anladiginizi onaylayin: Karsi tarafin ihtiyaclarini ve &nceliklerini
anladiginizi dogrulamak igin duyduklarinizi tekrarlayin.

Kendi ihtiyaclariniz konusunda seffaf olun: Kendi ihtiyaclariniz ve
éncelikleriniz konusunda net ve seffaf olun ki karsi taraf da sizin bakis
acinizi anlasin.

Ihtiyaclara éncelik verin: Potansiyel uzlasma alanlarini belirlemek igin
kendi ihtiyacjanmza ve karsi tarafin ihtiyacﬂarma éncelik verin.

Konumlara degil, ilgi alanlarina odaklanin: Her iki tarafin da
ihtiyag:|ar|n| |<c1r§||c1ycm yaratici cézimler bulmak icin konumlardan
cok ilgi alanlarina odaklanin.

Kazan-kazan ¢ézimler arayin: Her iki taraf icin de deger yaratan
cézimler arayin ve bir tarafin digerinin pahasina kazandigi sifir
toplamli disinceden kaginin.

Acik fikirli olun: Karsilikli yarar saglayan bir anlasma bulmak icin farkls
secenekleri ve cézimleri kesfetmeye acik olun.
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Itirazlara yanit verme

Aktif dinleyin: Karsi tarafin bakis acisini anlamak igin itirazlarini ve
endiselerini dikkatlice dinleyin.

Endiselerini kabul edin: Karsi tarafin bakis acisini c1n|c1d|gm|2| ve saygl
duydugunuzu géstermek igin diger tarafin endiselerini kabul edin.

Soru sorun: Karsi tarafin itirazlarini agikliga kavusturmak ve endiseleri
hakkinda daha fazla bi|gi top|amc1|< icin sorular sorun.

Kanit saglayin: Konumunuzu desteklemek icin kanit saglayin ve diger
tarafin itirazlarini ele alin.

Coézim sunun: Kargi tarafin endiselerini dogrudan ele alan ¢ézimler
sunun ve teklifinizin onlarin ihtiyaglarini nasil kargiladigini gésterin.

Ortak zemin bulun: Uyum saglamak icin anlagma alanlari ve ortak
zemin arayin ve karsilikl yarar saglayan bir anlasma bulma
taahhidinizi gésterin.

Sakin ve sayglll bir sekilde yanit verin: Karsi tarafin gérij§|erine
katiimasaniz bile, karsi tarafin itirazlarina sakince ve saygili bir
sekilde yanit verin,

Savunuculuktan kaginin:  Gerginligi artirabilecegi ve mizakereye
zarar verebilecegi icin karsi tarafin itirazlarini savunmaktan veya
kicimsemekten kacinin.

Endiseleri erken ele alin: Sirprizlerden veya son dakika itirazlarindan
kaginmak igin olasi endiseler veya itirazlari mizakerenin baslarinda
ele alin.

Sézlesmeyi onaylayin: Karsi tarafin énerdiginiz ¢ézimlerle tatmin
oldugunu onaylayin ve sézlesmeyi tamamlamadan é&nce kalan
endiseleri veya itirazlan ele alin.
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Ticari
miizakerelerde
cdzimler sunma
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yapilan en
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etmek veya
karsi tarafin
ihtiyaclarini
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Faydalari vurgulayin: Uriniinizin veya hizmetinizin faydalarini ve karsi
tarafin ihtiyag ve énceliklerini nasil karsiladigini vurgulayin.

Degere odaklanin: Neden iyi bir yatinm oldugunu géstermek icin Grin
veya hizmetinizin fiyatlna de§i| sclg|c1d|§j| degere odaklanin.

Verileri kullanin: Uriin veya hizmetinizin yarar|c1r| ve degeri hakkindaki
iddialarinizi desteklemek icin verileri ve istatistikleri kullanin.

Birden cok secenek sunun: Karsi tarafa esneklik saglamak ve onlarin
ozel ihting|c1r|n| karsilamak icin birden cok secenek veya paket
sunun.

Gorselleri kullanin: Puanlarinizi géstermek ve sunumunuzu daha i|gi
cekici hale getirmek igin cizelgeler veya grafikler gibi gérseller
kullanin.

Uzmanlik gésterin: Givenilirlik ve given olusturmak igin Grininiz veya
hizmetiniz ve sektér hakkindaki uzmanliginizi ve bilginizi gésterin.

ltirazlar ele alin: Diger tarafin sahip olabilecegi itirazlar veya
endiseleri ele alin ve bunlar ele almak icin coézimler veya
alternatifler sunun.

Aciliyet yaratin: Karsi tarafi harekete gecmeye tesvik etmek icin
zamana duyarh firsatlar: veya sinirl, |<u||c1n||abi|ir|i§;i vurgu|ayc1rc1|< bir
aciliyet duygusu yaratin.

Hikayeler veya vaka galismalari kullanin: Uriin veya hizmetinizin diger
misterilere nasil yardimer oldugunu ve yasadiklar olumlu sonuclar
géstermek icin hikayeler veya vaka ¢alismalari kullanin.

Yaklagiminizi uvyarlayin: Yaklagiminizi ve sunum stilinizi karsi tarafin
iletisim tarzina ve tercihlerine gére uyarlayin ve onlarla yakinlik kurun
ve baglanti kurun.
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Hedeflerinize &ncelik verin: Taviz vermeden &nce, hedeflerinize
éncelik verin ve onlara ulasmak icin hangi tavizleri vermeye istekli
oldugunuzu belirleyin.

Kargi tarafin ihtiyaglarini anlayin: Karsilikli yarar saglayan tavizler
verebileceginiz alanlari belirlemek igin diger tarafin ihtiyaclarini ve
énceliklerini an|c1y|n.

Potansiyel tavizleri belirleyin: indirimler, uzatiimis 6deme kosullar
veya ek hizmetler gibi vermeye hazir oldugunuz potansiyel tavizleri
belirleyin.

Acikca iletisim kurun: Tavizlerinizi net bir sekilde iletin ve karsi tarafa
sagladiklari degeri aciklayin.

Given insa edin: Karsilikli yarar saglayan bir anlagma icin vzlagmaya
ve calismaya istekli oldugunuzu géstererek karsi tarafla given insa
edin.

Tavizleri stratejik olarak kullanin: Mizakereyi ilerletmek ve daha az
esnek olabileceginiz alanlarda avantaj elde etmek icin tavizleri
stratejik olarak kullanin.

Gereksiz tavizler vermekten kaginin: Konumunuza veya anlasmanin
genel degerine zarar verebilecek gereksiz tavizler vermekten kaginin.

Tavizlerin  karsilikli  oldugundan emin olun: Adil ve dengeli bir
mizakereyi sirdirmek igin verdiginiz tim tavizlerin kargi tarafca da
kargilandigindan emin olun.

Uzun vadeli sonuclari goz éninde bulundurun: Karlilik tzerindeki etki
veya gelecekteki mizakere potansiyeli gibi, verdiginiz herhangi bir
tavizin uzun vadeli sonuglarini géz éniinde bulundurun.

Anlagsmanin bitinligint koruyun: Verdiginiz tavizlerin nihai anlasmanin
bitinligint veya uygulanabilirligini tehlikeye atmadigindan ve her iki
tarafin da sonuctan memnun oldugundan emin olun.
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Duygulari Yénetme

I —

Zihinsel olarak hazirlanin: Bir mizakereye girmeden énce, potansiyel
stres tetikleyicilerini tanimlayarak ve bunlar yénetmek igin stratejiler
gelistirerek kendinizi zihinsel olarak hazirlayin.

Aktif olarak dinleyin: Karsi tarafi aktif bir sekilde dinleyin ve bakig
acilarini  anladiginizi géstermek igin endiselerine karsi empati
gosterin.

Sakin olun: Karsi taraf gatismaci veya saldirgan hale gelse bile sakin
kalin ve savunmaya gecmekten kaginin.

Olumlu beden dili kullanin: Olumlu ve tehdit edici olmayan bir ortam
yaratmak i¢in géz temasini sirdirmek, gilumsemek ve bagsini sallamak

gibi olumlu bir beden dili kullanin.

Ses tonunuzu yénetin: Gerginligi artirmaktan veya olumsuz duygulari
tetiklemekten kaginmak icin sakin ve profesyonel bir ses tonu kullanin.

Ara verin: Mizakere ¢ok stresli veya duygusal hale gelirse, her iki
tarafa da yeniden bir araya gelmeleri ve yeniden odaklanmalari igin
zaman vermek icin ara verin.

Saygili kalin: Karsi tarafin gérisine katilmasaniz bile saygil ve
profesyonel bir tavir takin.

Mizahi kullanin: Gerilimi kirmak ve daha olumlu ve rahat bir atmosfer
yaratmak icin mizahi stratejik olarak kullanin.

Ortak paydaya odaklanin: Given olusturmak ve bir anlasmaya
varmaya yénelik olumlu bir ivme yaratmak icin anlasma alanlarina ve
karsilikli faydaya odaklanin.

Bir arabulucu kullanin: Duygular ¢ok yikselirse veya mizakere sikigirsa,
duygulari yénetmenize yardimci olmasi ve iretken iletisimi
kolaylastirmasi igin tarafsiz bir Uginci taraf arabulucu getirmeyi
disinin.
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Karsi tarafin
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ihtiyaclarini
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Beyin firtinasi: Karsi tarafla beyin firtinasi yapmak igin zaman ayirin,
aligiimadik veya alisilmisin disinda gérinseler bile.

Artilari ve eksileri deger|enc|irin: Hangi ¢6zimin en uygun o|dugunu
belirlemek icin farkli seceneklerin artilarini ve eksilerini tartin.

Takaslari belirleyin: Her iki tarafa da fayda saglayan bir anlasmaya
varmak icin yapilabilecek takaslari ve tavizleri belirleyin.

Biyik resmi géz &ninde bulundurun: Onerilen ¢ézimlerin, her iki
tarafin da biyik resim ve uzun vadeli hedefleriyle nasil értistigini
distnin.

Esnek olun: Esnek olun ve orijinal plandan sapsalar bile farkl
yaklasimlari veya ¢ézimleri dikkate almaya istekli olun.

Geri bildirim isteyin: Teklif edilen yaklasima katlip bagli
olduklarindan emin olmak icin karsi taraftan olasi ¢ézimler veya
fikirler hakkinda geri bildirim isteyin.

Verileri ve arastirmayi kullanin: Potansiyel ¢ézimleri desteklemek ve
uygulanabilirligini géstermek icin verileri ve arastirmayi kullanin.

Pozitif kalin: Mizakere zorlu veya zor hale gelse bile pozitif ve acik
bir zihniyeti koruyun.

Kazan-kazan ¢ézimleri arayin: Her iki tarafa da fayda saglayan
cdzimler arayin ve bir kazan-kazan senaryosu yaratin,

Iliski tzerindeki etkiyi géz éniinde bulundurun: Farkli ¢ézimlerin her iki
taraf arasindaki iliski tzerindeki etkisini degerlendirin ve olumlu bir
calisma iliskisini korumaya galisin.
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Karsilikl faydaya odaklanin: Yalnizea kendi gikarlariniza odaklanmak
yerine her iki tarafa da fayda sag|c1yc1n bir anlasma yapmaya calisin.

Dirist ve seffaf olun: Karsi tarafla given olusturmak igin niyetleriniz,
hedefleriniz ve sinirlamalariniz konusunda acik ve dirist olun.

Aktif dinleme: Karsi tarafin ihtiyaclarini ve endiselerini aktif olarak
dinleyin ve her iki taraf icin de ise yarayan bir ¢ézim bulmakla
gercekten ilgilendiginizi gdsterin.

Saygili iletisim: Anlasmazliklar ¢iksa bile saygili ve profesyonel bir
sekilde iletisim kurun.

Kisisel baglanti: Ortak ilgi alanlar veya deneyimler bulmak gibi, diger
tarafla kisisel dizeyde baglanti kurma firsatlarini arayin.

Takip: Mizakereden sonra, iliskiye deger verdiginizi ve gelecekteki is
anlasmalarina bagl oldugunuzu géstermek igin takip.

Kigik jestler: Tesekkir notu géndermek veya yardimer kaynaklar
saglamak gibi kicik jestler, iyi niyet olusturmaya ve iliskiyi
giglendirmeye yardimei olabilir.

Isbirlikgi problem ¢ézme: Zorluklara yaratici ¢ézimler bulmak igin
diger tarafla isbirligi icinde caligin, bu da bir ortaklik ve ortak basari
duygusu olusturmaya yardimei olabilir.

Uzun vadeli géris: Yalnizea kisa vadeli kazanimlara odaklanmak
yerine, iliskinin uzun vadeli bir gérinimini ele alin.

lyi niyetli mizakereler: Mizakereleri iyi niyetle yiritin; bu, niyetinizde
samimi ve dirist olmaniz ve aldatma veya zorlama gibi taktiklerden
kaginmaniz anlamina gelir.
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Mizakere igin hangi yasa ve yénetme|i|<|erin gegerh o|dugunu
belirleyin ve bunlara uvyulmasini saglayin.

F’otansiye| yi]|<i]m|U1i]|<|er ve riskler dahil olmak tzere &nerilen
anlasmalarin veya sézlesmelerin yasal sonuglarini anlayin.

Ortaya cikabilecek potansiyel anlasmazliklart ve bunlarin nasi
cozilecegini disinin.

Mizakereden dogabilecek her tirli hukuki ihtilaf icin uygun yarg:
yetkisini belirleyin.

Onerilen anlasmalarin veya sézlesmelerin yasal olarak saglam ve
uygulanabilir oldugundan emin olmak igin hukuk uzmanlarina danigin.

Mevcut herhangi bir yasal ihtilafin veya bekleyen davanin mizakere
izerindeki potansiyel etkisini goz éninde bulundurun.

Mizakere icin gegerli olabilecek ilgili endustri standartlarini veya
davranis kurallarini gézden gegirin.

Mizakereye dahil olan herhangi bir fikri milkiyetin veya 6zel bilginin
potansiyel etkisini g6z éniinde bulundurun.

Onerilen anlasma veya sézlesme kapsaminda her iki tarafin yasal
yikiomluloklerini ve sorumluluklarini anlayin.

Gerekli imzalar veya noter tasdiki dahil olmak izere tim yasal
belgelerin uygun sekilde tasarlandigindan ve yiritildiginden emin
olun.
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lhracat
mizakerelerinde
takibe iliskin en
yaygin hata,
takibi ihmal
etmek veya etkili
bir takip sireci
olusturmamaktir.

BAZ

GIRISIM

Zaman ayirdiklari ve mizakere etmeye istekli olduklari icin takdirinizi
ifade etmek icin bir tesekkiir e-postasi veya notu génderin.

Her iki tarafin da ayni sayfada olmasini saglamak icin mizakere
sirasinda yapilan kilit noktalari ve anlasmalar yineleyin.

Miizakere sirasinda talep edilen ek bilgi veya belgeleri saglayin.

Taraflardan herhangi birinin gerektirdigi son tarihler veya eylemler
dahil olmak izere zaman cizelgesini ve sonraki adimlari onaylayin.

Mizakere sirasinda dile getirilen énemli endiseleri veya sorular ele
alin.

Gerekirse, ek kaynaklar saglamak veya ilgili kisilerle baglanti kurmak
gibi sirekli destek veya yardim sunun.

Gelecekteki mizakerelerde iyilestirilebilecek alanlar belirlemek igin
mizakere sireci hakkinda geri bildirim talep edin.

llerlemeyi kontrol etmek ve ortaya c¢ikmis olabilecek sorunlari
tartismak icin bir takip toplantisi veya telefon gérismesi planlayin.

Mizakere istenen sonugla sonuglanmasa bile takip sireci boyunca
profesyonel ve nazik kalin.

Takibi, diger tarafla olumlu bir iliski kurmaya devam etmek igin bir
firsat olarak kullanin.
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Deneyim

» Mizakere sireci izerinde disinin ve neyin iyi c;ahgtzgjlnl ve neyin farkly
yapilabilecegini belirleyin.

» Mizakerenin sonucunu ve hedeflerinizi |<c1r§||ay1p kar§||amc1d|g|n|
disinin.

« Mizakere sirasinda kendi performqnsmm ve i|eti§im becerilerinizi

uzakereyi karsi degerlendirin.

tarafin bakis

agistyla analiz e Mizakere konusunda farkh bakis acilarn  kazanmak icin
edin ve meslektaslarinizdan veya danismanlarinizdan geri bildirim isteyin.
ihtiyaclarinin

nasil kargilanip  Misterilerin ihtiyaglarini daha iyi kargilamak icin Grin veya hizmet

karsilanmadigini sunumunuzu gelistirmeniz gereken alanlari belirleyin.

degerlendirin.
- « Mizakere stratejinizde veya yaklasiminizda gelecekteki mizakereleri

iyilestirebilecek herhangi bir degisikligi g6z éninde bulundurun.

e Mizakereyi karsi tarafin bakis agisiyla analiz edin ve ihtiyaglarinin
nasil |<c.1r§||c1n|p kargﬂanmadlglnl de@er|endirin.

» Gelecekteki mizakereleri etkileyebilecek herhangi bir pazar egilimini
veya degisikligi géz 6niinde bulundurun.

| » Bu mizakereden 8grendiklerinizi genel satis stratejinize dahil edin.

o

EIBH_IAsle  Satis mizakere becerilerinizi égrenmek ve gelistirmek icin sirekl;
firsatlar arayin.
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BAZ
Girisim

lhracat Mentorunuz BAZ
Girisim, kiresel pazarlar
kazanmada devlet
destekleri, dijital
pazarlama ve ihracat
danigmanligiyla yaninizda.
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