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  MAAŞINIZI BAŞARILI BIR ŞEKILDE MÜZAKERE ETMEK




  •Sorun mu var? Bir işe alım sırasında veya terfi sonrasında maaşınızı nasıl tartışırsınız? Maaşınızı başarılı bir şekilde müzakere etmek için hangi yöntemler kullanılmalıdır?




  •Neden faydalıdır? Bu bilgi birikimi, beklentilerinize ve becerilerinize uygun bir maaş almak için iş görüşmeleri veya terfiler için gereklidir.




  •Bağlam? İnsan kaynakları, yıllık mülakat, yeni iş veya yeni sorumluluklar, mesleki gelişim, çatışma çözümü.




  •SSS ?




  °İşverenim bana zam yapmayı reddederse ne yapmalıyım?




  °Zam talebimi nasıl ifade edebilirim?




  °Müzakere için ideal bir zaman var mı?




  ° Müzakere sırasında hangi argümanları öne sürmeliyim?




  °İşe alım aşamasında maaş pazarlığı yapabilir miyim?




  °İyi bir müzakereci olmak için hangi niteliklere sahip olmak gerekir?




  Para hakkında konuşmak hiçbir zaman kolay değildir ve genellikle bu konuyu üstlerimizle veya işe alım uzmanlarıyla tartışmaya cesaret edemeyiz. Harvard Business School tarafından yayınlanan bir araştırma, Amerikalı genç mezunların neredeyse yarısının ilk işe alındıklarında maaş pazarlığı yapmadıklarını gösteriyor. Bunun bir nedeni, bu alandaki deneyim eksikliğidir. Gerçekten de, maaş pazarlığı genellikle pratik gerektiren zor bir iştir. Bununla birlikte, profesyonel dünyada gerekli bir adımdır ve hepimizin buna hazırlıklı olması ya da büyük bir fırsatı kaçırma riskini alması gerekir.




  Yıllık mülakat, değerlendirme, işe alım veya yeni sorumlulukların üstlenilmesi sırasında, müzakere bir çatışma kaynağı değil, bir tartışma zamanı olmalıdır. Tartışmak ve kişinin ihtiyaçlarını ve arzularını diğer kişiye açıkça anlatmak gerekir. Tıpkı bir oyun gibi, bu görüşmelerin de tatmin edici bir anlaşmaya varmak için kendinize her türlü şansı tanımanız gereken kuralları ve kodları vardır.




  MÜZAKERE UZMANI TEMELLERI




  “Müzakere” kelimesi Latince “ticaret yapmak, iş yapmak” anlamına gelen negotiari kelimesinden gelmektedir. Dolayısıyla müzakere, herkesin beklentilerini karşılayacak bir anlaşma arayışında olan iki taraf arasındaki bir görüşmeyi ifade etmektedir. Bu alışveriş sırasında her iki taraf da ihtiyaçlarını dile getirir ve diğerini ikna etmek için tartışır. Bu nedenle, bu toplantıdan tatmin olmuş bir şekilde çıkabilmek için toplantının nasıl yürütüleceğini, sorulacak soruları ve durumun doğasında var olan sorunları önceden tahmin edebilmek için toplantıya hazırlıklı olmak çok önemlidir.




  MÜZAKEREYE HAZIRLANMA




  Mülk yöneticisi Julien Bertheau deneyimlerini anlatıyor. Son on yılda beş farklı işverenle çalıştıktan ve sekiz kez maaş pazarlığı yapmak zorunda kaldıktan sonra, bizim için iyi bir maaş pazarlığı görüşmesinin anahtarlarını özetliyor:




  “Müzakerede başarılı olmak için hedeflerinizi tanımlamanız, benzer pozisyonları araştırarak değerinizi ve piyasayı bilmeniz ve sağlanan işin talebi karşıladığından emin olmanız gerekir.”




  Profesyonel bir değerlendirme hazırlanması




  Bir işe alım görüşmesinden önce ilk adım, güçlü ve zayıf yönleriniz ile gelişim potansiyeliniz hakkında gerçeklere dayalı bir değerlendirme yapmaktır. Somut olarak bu, sizi profesyonel ve kişisel olarak tanımak anlamına gelir.




  Kariyer yolunuzu ve sahip olduğunuz farklı pozisyonları izleyerek başlayın. Her biri için sahip olduğunuz ve edindiğiniz becerileri vurgulayın. Karşılaştığınız zorlukları da belirtin: bu, güçlü yönlerinizi ve geliştirilmesi gereken yönlerinizi belirlemenizi sağlayacaktır.

OEBPS/Images/couv.jpg
MAASINIZI BASARILE
BIRSEKILDE
MUZAKERE ETMEK

Hak ettiginiz paray1 ve takdiri alin

50MINUTES.com





OEBPS/Images/titre.jpg
MAASINIZI BASARILI
BIRSEKILDE
MUZAKERE ETMEK

Hak ettiginiz parayi ve takdiri alin
tarafindan yazilmistir Isabelle Aussant
tarafindan cevrildi Baris Sahin

50MINUTES.com





