Pazarlik Stilini Kesfet
Skorunu GOr. Mizakere Profilini Cikar.
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Pazarlik Profili Analizi

Pazarlik Profili Analizi, miizakere masasinda sergilediginiz yaklasimi
12 soruluk kisa bir anketle élcerek kisisel/ekip profilinizi ortaya koyan
bir analizdir. Sonuclar; glclu yénlerinizi, gelistiriimesi gereken alanlari ve
egitimde hangi senaryolara odaklanmaniz gerektigini netlestirir. Egitim
sonunda skorlarinizi birlikte yorumlayarak kisisel/ekip duzeyinde gelisim
basliklarini belirleriz.

Kimler icin?

Musteri, tedarikci ve i¢c birimlerle duzenli muzakere yuruten tum calisanlar
icin uygundur. Ozellikle birimler arasi koordinasyonda kilit rol alan ve yogun
etkilesim icinde calisan satinalma ve satis ekiplerinde yUksek fayda saglar.
“Etkilesimli icgéri, Keyifli Bir Giin.”

Muzakere teknikleri egitimlerimizde katilimcilar, farkli rol ve senaryolarda
dogrudan yer alir. Katilimcilik ve etkilesim tesvik edilir; farkli muzakere

ortamlarini canlandiran uygulamalarla 6grenme pratik, kalici ve keyifli bir
deneyime donusur.
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Skorunu Goér. Mizakere Profilini Cikar.

Is hayatindaki profesyonellerin rol canlandirmalarda sergiledikleri yaklasim;
konuya hakimiyet, pazarlik stili ve iletisim dili acisindan 360 derece
degerlendirilir. Geri bildirimlerde olumlu, somut ve gelistirici bir dil
benimsenir. Amag, katilimcilarin mesleki ve kisisel gelisimine dlculebilir
katki saglamaktir.

Vaka calismalari ve rol canlandirmalarini tamamlayan bir arag olarak
Pazarhlk Profili Anketi kullanilir. Katilimcilar, sakin bir atmosferde anketi
kisa surede tamamlar; her soruda kendilerine en uygun secenekleri
puanlayarak profil sonuclarini olusturur.

Pazarlk profili dlcumleme anketinde farkli muzakere ortamlarina iliskin
ifadeler yer alir. Her ifadenin altinda, ilgili durumu temsil eden dort farkh
tutum veya davranis se¢cenegi bulunur.

Bu anketin dogru/yanlis cevabi yoktur. Her soruda seceneklere verdiginiz
puanlarin toplami 10 olmalidir.

Ornegin;
- asikki 2 puan,
- b sikki 5 puan,
- csikki 3 puan,
- d sikki O puan gibi.

Ornek ifade: Miizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden

bir sey yaptiginda:

Ona durmasini

' ) Duygularimi Hicbir sey
sert b|r §ek||de Durmasi |(;|n .
5 dinler ona uygun yapmam ve
dogrudan onu ikna etmeye . )
\ ' hareket ederim. sdylemem.
soylerim. calisirim.

A sikki 2 Puan B sikki 5 Puan C sikki 3 Puan D sikki O Puan

Unutmayin cevaplarinizin toplami 10 puan olacak !

Kahvenizi alin;
12 soruluk kisa anketi birka¢ dakikada tamamlayin.
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Pazarlik Profili Anketi

Anket sonucu, puan dagiliminiza gére dért mizakereci profilinden
hangisinin sizde daha baskin oldugunu gosterir. Saglikli bir sonug icin
“ideal” olani degil, sahada gergekte nasil davrandiginiza gore yanitlayin.
“Nasil tepki vermek isterdim?” yerine “Gergekte nasil yapiyorum?”

sorusunu esas alin.
i : -‘.- d
-
AT
-

1) Mizakere durumlarina su sekilde yaklasiyorum:

“Biz onlara karsi1”. Her iki taraf da Isbirlikci. MUmkunse
Bir cesit savas ihtiyaclarini Iki taraf da muzakereden
gibi dusunurum.  karsilamak icin farkliliklari kacinirim.

mucadele ediyor. ¢ézumlemek icin
birlikte calisiyor.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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2) Mizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden bir sey

yaptiginda:

Ona durmasini

Durmasi icin Duygularimi Hicbir sey
sert bir sekilde
onu ikna etmeye  dinler ona uygun yapmam ve
dogrudan
' calisirim. hareket ederim. soylemem.
soylerim.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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3) Pazarlik yaptigimda (genellikle):

Kati bir pozisyon

alirom.

Pozisyonumun
dayandigi esaslari

aciklarim.

Sorular sorarak

aciklarim.

Pasif kalip
ne oldugunu

anlarim.

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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4) Karsi tarafin ihtiyaglarini her ne pahasina olsun elde

etme cabasi icerisinde oldugunu anladigimda:

Onunla
yuzlesirim.
Pozisyonunu
degistirmesiicin

Israrcl olurum.

Durumu ¢dézme
girisimi
oldugunda
gerceklere ve
sebeplere

guvenirim.

Diger secenekleri
g6zden geciririm
yakin firsatlari

incelerim.

Durumu oldugu
gibi kabul

ederim.

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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5) Zor bir mizakereye dahil oldugumda:

Pozisyonuma
sikica baglanir ve
sonuna kadar

sUrdurdrum.

Sorunlari
mumkun
oldugunca
mantiksal olarak

incelerim.

Uygulanabilir bir
uzlasma zeminini

arastirirom.

Sorunlarin zaman
icerisinde kendi
kendine
¢coOzulmesini

beklerim.

Prof. Dr. Murat
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6) Mlizakerenin sonlarinda taviz vermem istendiginde,

genellikle:

Bu tavizle
Tavizler sadece anlasmanin '
Cok zor. Sikica ' 5 5 Tek tarafl taviz
5 karsilikli ise saglandigina
bagli kalirrm. sunarim.

gerceklestirilebilir. emin olmak icin
karsi tarafa

sorarim.

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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7) Ciddi bir anlasmazhigin ardindan (ben):

Yeniden ayni
argumanlarla
muzakere etmek
icin cok guclu bir
istek icerisinde

olurum.

Muzakere
ortamina dénup
“karsilikli adim
atma” yontemiyle
cozmeye

calisirim.

inceleme firsati

toplanti takvimi

Problem

kaynagini

icin yeni bir

planlarim.

Daha fazla
iletisim kurmak
icin girisimde

bulunmam.

Prof. Dr. Murat
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8) Karsi taraf beni veya firmami teknik bir konu

(fiyat, kalite, vd.) hakkinda elestirdiginde:

Sirketimin
pozisyonunu
guclu bir sekilde

savunurum.

Bu tur
durumlarda
gercekleri ve

kanitlari

kullanirim.

arkasinda yatan

Elestirinin

faktorleri
anlamaya

calisirim.

Konuyu

degistiririm.

b-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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Sk

Pazarlik Stilini Kesfet

orunu G6r. Mizakere Profilini

Cikar.

9) Miizakerelerde nasil hareket ettigimle ilgili olarak

bircok insandan aldigim geri bildirim. Tarzim:

Sert bir tavir. Kati

durus géruntusu.

s birligine dayall
bir sekilde
farklihklari

cozmeye odakli.

Rahat, uzlasmaci
bir pozisyon

icerisinde.

Genellikle
MmuUzakereden

kacinan

b-

Prof. Dr. Murat
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10) Birmiuzakerede diger tarafla iletisim kurarken :

Sohbeti tek tarafli
yogun bir Dinledigimden az
Aktif bir Pasif bir
bicimde biraz daha fazla
dinleyiciyim. dinleyiciyim.

surdurerek diger konusurum.

kislyi baski altina

alirnm.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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11) Muzakerede dismanca taktiklerle karsilastigimda:

Diger tarafa
nazikce cevap

veririm.

Bu durumu
anlarim.
Diger tarafin
durmasiicin ikna

etmeyi denerim.

Sogukkanhhgimi
koruyarak

Mmudahale etme

firsatini beklerim.

Diger tarafi
yatistirmak icin

taviz veririm.

b-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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12) Muzakere stilimi su sekilde degerlendiriyorum:

Israrci Azimli Hos gorulu Riskten kacinan
Inatcl Duzenli Anlayisli Dikkatli
Baskicli Mantikli Acik Uzlasmaci
Kararl Tedbirli Esnek Cekimser

b-

d-

TUm sorulari yanitladiktan sonra, sectiginiz siklarin puanlarini (A/B/C/D/E)
ayrl ayri sutunlarda toplayin. Egitim sonunda siklara gore toplam puan
dagilimlarini birlikte yorumlayalim ve pazarlik stilinizi degerlendirelim.

EN DOGRU TEKLIiFi ALIN:

Egitim Adi: MUzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri Egitimi (2 gun)

Egitmen: Prof. Dr. Murat ERDAL - istanbul Universitesi

Web: muraterdal.com Teklif almak icin merdal@istanbul.edu.tr

Prof. Dr. Murat ERDAL

muraterdal.com
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PAZARLIK EGiTiMi & PROFIL ANALiZi SONUC DEGERLENDIRME

Temel Kazanimlar ve Gelisim Yol Haritasi

Pazarlik Profili Analizi, puan dagiliminiza gére dort mizakereci profilden
hangisinin sizde daha baskin oldugunu gosterir. Bu analiz; mevcut
egiliminizi, guc¢lu taraflarinizi ve gelisim alanlarinizi gérunar kilar.

MUzakere egitimi surecinde vaka calismalari ve rol canlandirmalar ile
katilimcinin pazarlik stili, mUzakere davranisi farkli senaryolarda
gozlemlenir. Anket bulgulari sahadaki performans ile birlikte
degerlendirilerek daha gercekci ve uygulanabilir bir sonug profili
olusturulur. Bdylece katilimcl, sadece “ne yaptigini” degil, hangi kosullarda
neden dyle davrandigini da fark eder.

Calisanlarin pazarlik profilleri su cercevede ele alinir:

e Ne anlatir? (profilin cekirdek egilimi ve refleksleri)

« is hayatinda nasil gériiniir? (musteri/tedarikci/ic paydas
muzakerelerinde tipik davranis kaliplari)

e Gugla yanlar (hiz, netlik, ikna gucu, iliski yonetimi, kriz dayanikhligi gibi
avantajlar)

« Riskler / kér noktalar (gereksiz sertlesme, erken taviz, muglak kapanis,
erteleme, iliski maliyeti vb.)

« Gelisim plani (kisiye/ekibe 6zel 1-2 6ncelikli odak ve uygulanabilir
davranis hedefleri)

Ayrica, pazarlik stili statik degildir; 6zellikle ise yeni baslayan
profesyonellerde profil daha “ham” bir refleks seti olarak ortaya c¢ikabilirken,
sahada deneyim kazandikc¢a ve farkl paydaslarla tekrar eden muzakere
doéngulerine girildikce stil olgunlasir.

Calisanlar, muzakerelerde kendi guclu yanlarini bilincli kullanmayi égrenir,
kor noktalarini yénetir ve duruma gore esneklik kazanir. Egitim, bu
olgunlasma surecini hizlandirarak katilimcinin muzakere kapasitesini
rastlantilardan c¢ikarip yapilandirilmis bir gelisim yoluna tasir.

Temel kazanim: Katilimcilar; profil farkindaligi, senaryo bazli uygulama,
kaliteli geri bildirim ve net gelisim basliklari sayesinde muzakere
performansini daha tutarli, dlculebilir ve sUrdurulebilir bicimde guclendirir.

Prof. Dr. Murat ERDAL muraterdal.com
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Calisan Gelisim Yol Haritasi

Pazarhk Profili Analizi ® Miizakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri Egitimi (2 Giin)

Katihmci Adr: Departman: Tarih: _/_/
Miizakere Tipi: [ Miusteri O Tedarikgi O li¢c Paydas [ Diger
1) Profil Ozeti 4) Gelisim Hedefleri (Yillik Plan)
Baskin Profil: Ao BB EC... ey Hedef 1:
Olgtim: Bagari kriteri:
Destekleyici (2.): E A BB MG sy WD
Hedef 2:
Skorlar: A B: C: D: Oletim: ___ Bagan kriteri:
Anahtar Performans Gostergeleri:
Kisa yorum: '

2) Giiglii Yanlar

Guglu yan 1:

5) Uygulama Plani (1 Aylik)

Gigld yan 2:

is etkisi: O Hiz O Netlik O ikna O iliski O kriz O Kapanig

3) Riskler / Kér Noktalar

Kér nokta 1:

Kor nokta 2:

Tetikleyici:

[0 Zaman
[0 Statii/ego
O Belirsizlik
O Sert taraf
O Igbaski

[ Hedef catismasi

Hafta Adim Kanit
1 Hazirlk: ajanda, kriter,
alternatifler =
1 soru -1 ozet
2
(Dogru anladiysam...) -
) Kosullu taviz (Sunu
yaparsak, bunu...) =
4 Kapanis: yazil 6zet + teyit =

Pazarlik Siirecinde 2 Kritik Aksiyon:

1)

2)

Uygulama Plami 1 Yil - Kalici Aliskanlik

Prof. Dr. Murat Erdal tarafindan ¢alisan miizakere profiline uygun

olarak ézel hazirfanir.

6) Egitmen Geri Bildirimi

En kritik odak:

Bir sonraki seviye:
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isbirlikci Miizakereler
Hazirlik ve

muzakere planlamasi
Musteri-Tedarikgi ve
i¢c Miizakere Oyunlari

Ekip Muzakereleri
Birimler Arasi iliskiler
Gundem yonetimi

Rol canlandirma ve
vaka analizleri

Stratejik Muizakereler
Proje / yatirm
muzakereleri, sirket

satin alma ve birlesmeler
Strateji ve yonetim sureci

Paris Baris Antlasmasi 1947

Rekabetci Miizakereler
Gozden gegirme ve
ogrenme noktalari
Musteri-Tedarikgi ve
ic Miizakere Oyunlari

Catisma Yonetimi

1-1 ve 1-Cok Muzakeresi
Catisma turleri

Etik ve glven

Yaygin hatalar

Uluslararasi Muizakere
Dis cevre

Farkh kulturler
Muzakerede taktik
sorunlar

*Egitimin 2. giiniinde katiimcilara PAZARLIK PROFILi ANALiZi Anketi dagitilir.

Gelisim Yol Haritasi lizerinde durulur.




