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Bu danışıqla nəyə nail olmaq 
istəyirəm?mənə
Hansı mənim üçün ən yaxşı, 
mükəmməl nəticə olardı?
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Mənim üçün bu danışıq nədir?

Mən qənaət və ya təqib xərcləri varmı?

Mənim üçün ikinci ən yaxşı nəticə 
hansı olardı?

Hansı nəticələr qəbul edilə bilməz?
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Niyə qəbul edilə bilməz?

Nəticənin hansı hissəsi mənim üçün ən 
vacibdir?

Nəticənin hansı hissələrinə nail olmaq 
məcburiyyətindəyəm?

Nəticənin hansı komponentlərinə nail 
olmaq istəyirəm?
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Hansı alt aspektləri tərk edə bilərəm?

Hansı kontraktiv məzmun və şərtlər ən 
vacibdir?

Hansı kontraktiv məzmun və şərtlər 
mənim üçün daha vacibdir?

Istədiyiniz nəticə nəticə vermədiyində 
hansı alternativlər var?
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Bu alternativləri necə təkmilləşdirə 
bilərəm?

Digər danışıqlar tərəfdaşları ilə hansı 
daha yaxşı həllər mümkündür?

Yeni danışıqların hansı məzmununu 
yeni birləşdirə bilərəm və ya əlavə edə 
bilərəm?

Ən yaxşı alternativ haqqında fərqli 
olmalıdır, buna görə mənim ilk 
razılaşdırılmış nəticələrimə daha yaxşı 
və ya bərabərdir?
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Yol boyu aradan qaldırmaq üçün hansı 
formal maneələr var?

Mənim üçün bu alternativin dəyəri 
nədir?

Əmanət və ya təqib xərcləri varmı?

Maliyyə aspektləri cəlb olunarsa, 
mənim qəbul edə biləcəyim ən aşağı 
və ən az məbləğ nədir?
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Hansı şərtlər və kontraktiv məzmun bu 
nömrəni dəyişə bilər və qəbul edilən 
məbləğ nə qədər böyükdür?

Hansı müqavilənin şərtlərini qəbul 
etmək istəmirəm?

Danışıqları sona çatdıra bilmək üçün 
daha yaxşı bir başlanğıc mövqeyinə 
daxil olmaq şansı varmı?

Danışıqları dayandırmaq mənim üçün 
nə dərəcədə asan olacaq?
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mənim müzakirə 
tərəfdaşım

Müzakirə tərəfdaşım bu danışıqdan 
hansı nəticəyə ümid edir?

Müzakirə edən tərəfdaşım üçün 
mənfəət nədir?
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Danışıqlar tərəfdaşlığım üçün 
danışıqlar əhəmiyyətli dərəcədə var?

Müzakirə və digər tərəfin nəticəsi nə 
dərəcədə vacibdir?

Müzakirə tərəfdaşım üçün ikinci ən 
yaxşı nəticə nə ola bilər?

Müzakirə edən tərəfdaşım üçün hansı 
komponentlər ən yaxşı nəticə əldə edə 
bilərdi?
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Hansı nəticə ona məqbul olmazdı? Hansı komponentlər onun üçün 
vacibdir?35

36
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34
Nəyə görə bu nəticə onun üçün 
qəbuledilməzdir?

Nəticənin hansı hissələrinə nail 
olmalıdır?
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Nəticənin hansı hissələrini əldə etmək 
istəyir?

Hansı müqavilə şərtləri və məzmunu 
ona çox vacibdir?39

40

37

38 Hansı cəhətləri olmadan edə bilər? Hansı müqavilə şərtləri və məzmunu 
onun üçün daha vacibdir?
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Digər tərəfin mənimlə danışıqlara 
hansı alternativi var?

Bu alternativləri necə inkişaf etdirə 
bilər?43

44

41

42

Mənim danışıqlar tərəfdaşımın 
istənilən nəticəsi baş verməsə, hansı 
üç ən yaxşı alternativ var?

Digər danışıqlar tərəfdaşları ilə daha 
yaxşı nəticələr varmı?
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Mənim danışıqlar tərəfdaşım məzmunu 
yenidən birləşdirmək və ya əlavə 
etmək istəyərmi?

Yol boyunca maneələri necə aradan 
qaldıra bilərdi?47

48

45

46
Ən yaxşı alternativdən fərqli olmaq 
nəyə lazımdır ki, orijinal müzakirə 
edilmiş nəticədən daha yaxşı və ya 
bərabərdir?

İstənilən şərtlər əlavə olaraq müsbət 
ən yaxşı alternativə təsir göstərə bilər?
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Başqa dəyərlərə və ya maraqlara daxil 
etmək lazımdır?

Hansı şərtlər və müqavilə məzmunu bu 
nömrəni dəyişə bilər və qəbul edilən 
məbləğ nə qədər böyükdür?

Müzakirələrin söndürülməsini 
asanlaşdıran aspektlər hansılardır?
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Əgər maliyyə məsələləri cəlb 
olunarsa, o, ən yüksək və ən aşağı 
məbləği qəbul edə bilər?
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Müzakirələrin pozulmasından daha 
yaxşı ola biləcəyi bir risk varmı?
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əlavə dəyər Danışıqların xərclərini hesablamaq 
istəyirsinizsə:

a. 	 Hazırlıq nə qədər vaxt aparır?
b. 	 Danışıqlar nə vaxt davam edir?
c. 	 Bizim tərəfimizə daxil olanların 		
	 saatlıq nisbəti nədir?
d. 	 Hansı digər xərclər (təqdimat, 		
	 səyahət, hüquqşünaslar) nəzərə 	
	 alınmalıdır?
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qərar 
qəbul edən

Mənim danışıqlar aparan tərəfdaşım 
həqiqətən seçimi və icazə azadlığıdır?

Bütün qərar verənləri bilirəmmi?

Müzakirə limitləri bir panel (board, 
müzakirə heyəti, başqaları) tərəfindən 
müəyyən edilirmi?
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mənim son 
strategiyam

Bu danışıqda 30 ən mühüm tələbim 
nədir?58

59
Bu hazırlıqların nəticəsi olaraq mənim 
ilk təklifim nədir?
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mənim danışıqlar 
tərəfdaşım kimdir

Son təklifim nədir?

Müzakirə edən tərəfimə ən yaxşı 
nəticə verən, xüsusilə yaddaqa-
lan, xoşagəlməz və dəyərli təqdim 
edə biləcəyəm hansı hekayəni izah 
edirəm?
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Müzakirə tərəfdaşımın maraqları hansı 
sahələrdə mənim maraqlarımla 
üst-üstə düşür?
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Müzakirə tərəfdaşım necə işləyir?Bir şəxslə və ya bir şirkətlə danışıqlar 
aparırmı?63

64
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66

Danışıqlar tərəfdaşımla yanaşı, 
danışıqların nəticəsinə hansı digər 
şəxslər təsir göstərir?

Keçmişdə danışıqlar aparan 
tərəfdaşımla əlaqə saxlandımmı?
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Müzakirə tərəfdaşım bundan sonra 
necə davranırdı?

Müzakirə tərəfdaşım bundan sonra 
necə davranırdı?67

68

69

70
Onunla danışıqlar aparmağa 
çalışdımmı?

Mənim danışıqlar aparan tərəfdaşım 
tərəfindən idarə olunan daxili təşkilati 
struktur və qərar strukturu necədir?
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Bu məqsədlərə necə nail olmaq 
istəyir?

Mənim danışıqlar aparan tərəfdaşımın 
hansı ümumi məqsədlərə nail olmasını 
istəyir?

71
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74Hansı konkret məqsədlərə nail olub? Mənim danışıqlar aparan tərəfdaşımı 
hansı motivləri əsaslandırır?
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Bu mənfəət mənim danışıqlar aparan 
tərəfdaşımın dəyərli görünməsi üçün 
nəyə lazımdır?

Mənim danışıqlar aparan tərəfdaşım 
hansı mövzularda maraqlıdır?75

76

77

78
Müzakirə edən tərəfimə hansı fayda 
verə bilər?

Bu fayda mükafatlandırmaq üçün 
necə və kimə konkretləşdirmək 
məcburiyyətindəyəm?



4948

Hansı davranış və söhbət strategiyaları 
imtina ilə qarşılaşa bilər?

Müzakirə tərəfdaşımızla bağlaya 
bilmək üçün hansı xüsusi dili istifadə 
etməliyəm?
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82Hansı açar sözlər vacibdir? Müzakirə edən tərəfdaşımın həqiqəti 
nədir?



5150

Hansı orqanizmlər mövcuddur? 
(Banklar, şirkətlər, təşkilatlar, şəxslər)

Onun şirkətinin və ya ailənin tarixi 
nədir?83

84

85

86
Son beş ildə ən vacib hadisələr 
hansılardır? Hansı maliyyə potensialı mövcuddur?



5352

Bazarda PR-kommunikasiya hansı növ 
həyata keçirir?

Hansı mühitdə bizim danışıqlar aparan 
tərəfdaş qurulur?

Təşkilatın hansı quruluşu var?87

88

89

91

90

Müzakirə edən tərəfdaşım hansı imic 
yaratmaq istəyirdi?

Yanğının idarə olunması varmı?
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Müzakirə olunduğu binanın necə 
hazırlandığı və qurulduğu necə?

Oturma zonası varmı?

müzakirə 
tarixindən 

əvvəl

92

94

93 Danışıqlar nə yerlərdə keçirilir?
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Müzakirə daha uzun sürərsə, 
harada yatıram?

Mənimlə ehtiyat paltar varmı?

Müzakirə tarixindən əvvəl necə 
istirahət edə bilərəm?

Biz və ya danışıqlar aparan 
tərəfdaşlarımız necə olacaq?95

96
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99

97 100

Zaman təzyiqini necə qarşısını alıram? Başqa təyinatım var və onu necə təxirə 
salıram?
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Müzakirə başlamazdan əvvəl hansı 
suallarınız var?

Bunlara cavab verin.

Və indi: danışıqlarınızda çox uğurlar.

Http://e-n-i.eu/ saytında Avropa danışıq institutuna müraciət edə bilərsiniz.

Friedhelm Wachs›a wachs@laxwachssebenius.com saytından müraciət edə bilərsiniz
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şirkətlərə, hökumətlərə və 
partiyalara danışıqların çətinliyində məsləhət 
görür. Ən yaxşı satan müəllif işləri üçün 
çoxsaylı beynəlxalq mükafatlara layiq 
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