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is Miizakerelerinde Nasil Davraniyorsunuz?

Musterilerle, tedarikcilerle veya calisma arkadaslarinizla gérusurken kimi zaman
kararli bir durus sergiler, kimi zaman uzlasma arar, kimi zaman da geri adim
atarsiniz. Peki, sizin yaklasiminizda hangisi éne ¢ikiyor? Muzakerelerdeki
davranislarinizi degerlendirmenize, guclu yonlerinizi ve gelisim alanlarinizi fark
etmenize yardimci olacak kisa bir anketi sizinle paylasiyorum.

Stratejik MUzakere egitimimde, anketle baslayan bu degerlendirmeyi vaka
calismalari ve rol canlandirmalariyla derinlestiriyorum. Farkli is senaryolarinda rol
alarak yaklasiminizi gézlemler, karsi tarafin hamlelerine yanit verir ve yeni
yontemler denersiniz. EGitim sonunda anket sonuclarinizi uygulama
deneyimlerinizle birlikte degerlendiriyor, Kisisel ve ekip gelisimi icin somut dneriler
sunuyorum.

Egitim Kimler icin? Musteriler, tedarikgiler ve kurum ici birimlerle yUrtttukleri
muzakerelerde daha guclu sonuclar elde etmeyi hedefleyen profesyoneller icin
tasarlanmistir. Satinalma ve satis ekipleri basta olmak Uzere; ticari iliskileri
yoéneten, birimler arasi is birligine yon veren ve karar sureclerinde sorumluluk
Ustlenen ydnetici ve uzmanlara yoneliktir.

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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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. Amacg,
katilimcilarin mesleki ve Kisisel gelisimine olculebilir katki saglamaktir.

Vaka c¢alismalari ve rol canlandirmalarini tamamlayan bir ara¢ olarak Pazarlik
Profili Anketi kullanilir. Katilimcilar, sakin bir atmosferde anketi kisa strede
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 doért farkh tutum veya
davranis secenegi bulunur. Bu anketin dogru/yanlis cevabi yoktur. Her soruda
seceneklere verdiginiz puanlarin toplami 10 olmalidir.

Ornegin; a sikki 2 puan, b sikki 5 puan, ¢ sikki 3 puan, d sikki O puan gibi.

Ornek ifade: Miizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden

bir sey yaptiginda:

Ona durmasini sert Duygularimi dinler i
ici icbir sey yapmam
bir sekilde Durmast i¢in ona uygun hareket )
g . . onu ikna etmeye . ve sOylemem.
dogrudan soylerim. ederim.
calisirrm.
A sikki 2 Puan B sikki 5 Puan C sikkl 3 Puan D sikki O Puan

Unutmayin cevaplarinizin toplami 10 puan olacak!

Kahvenizi alin;
12 soruluk kisa anketi birka¢c dakikada tamamlayin.

Anket sonucu, puan dagiliminiza gore dort muzakereci profilinden hangisinin
sizde daha baskin oldugunu goésterir. Saghkl bir sonug icin “ideal” olani degil,
sahada gercekte nasil davrandiginiza gére yanitlayin. “Nasil tepki vermek
isterdim?” yerine “Gergekte nasil yapiyorum?” sorusunu esas alin.

“Keyifli Bir Gun, Kalici Kazanimlar”

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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Pazarlik Profili Anketi

i

1) Mizakere durumlarina su sekilde yaklasiyorum:
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“Biz onlara karsl”. Her iki taraf da Isbirlikci. MUmkunse
Bir cesit savas gibi ihtiyaclarini Iki taraf da muzakereden
dusunurum. karsilamak icin farkliliklari kacinirm.

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

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

yaptiginda:

Ona durmasini sert Durmasiicin Duygularimi dinler
Hicbir sey yapmam
bir sekilde onu ikna etmeye ona uygun hareket
ve soylemem.
dogrudan soylerim. calisirmm. ederim.
a- b- c- d-

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

Katl bir pozisyon Pozisyonumun Pasif kalip
Sorular sorarak
alirim. dayandidi esaslari ne oldugunu
aciklarim.
aciklarim. anlarim.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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4) Karsi tarafin ihtiyaglarini her ne pahasina olursa olsun

elde etme cabasi icerisinde oldugunu anladigimda:

Onunla yuzlesirim.  Durumu ¢ézme Diger secenekleri

Pozisyonunu girisimi oldugunda go6zden gegiririm Durumu oldugu
degistirmesiicin gerceklere ve yakin firsatlari gibi kabul ederim.
Israrci olurum. sebeplere incelerim.
gudvenirim.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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5) Zor bir mizakereye dahil oldugumda:

] Sorunlarin zaman
Pozisyonuma

Sorunlari mumkun  Uygulanabilir bir icerisinde kendi
sikica baglanir ve

oldugunca uzlasma zeminini kendine

sonuna kadar
mantiksal olarak arastirirom. ¢coOzulmesini

sardurarum.

incelerim. beklerim.

a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

Egitim ve Danigsmanlik merdal@istanbul.edu.tr

7



Stratejik Muzakere Egitimi

7 Prof. Dr. Murat ERDAL muraterdal.com

6) Mizakerenin sonlarinda taviz vermem istendiginde,

genellikle:

Bu tavizle
Tavizler sadece
Cok zor. Sikica anlasmanin Tek tarafli taviz
karsilikli ise
bagli kalirim. saglandigina emin sunarim.

gerceklestirilebilir.
olmak icin karsi

tarafa sorarim.

a- b- c- d-

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

Yeniden ayni

argumanlarla MuUzakere Daha fazla iletisim
Problem kaynagini o
muzakere etmek ortamina dénup kurmak icin
inceleme firsatiicin
icin cok guclu bir “karsilikli adim girisimde
yeni bir toplanti
istek icerisinde atma” yontemiyle bulunmam.
takvimi planlarim.
olurum. ¢cOdzmeye calisirm.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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8) Karsi taraf beni veya firmami teknik bir konu

(fiyat, kalite, vd.) hakkinda elestirdiginde:

Sirketimin

) Elestirinin
pozisyonunu gucglu Bu tur durumlarda Konuyu

arkasinda yatan
bir sekilde gercekleri ve degistiririm.
faktorleri anlamaya
savunurum. kanitlari kullanirm.
calisirrm.

a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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9) Miuzakerelerde nasil hareket ettigimle ilgili olarak

bircok insandan aldigim geri bildirim. Tarzim:

Is birligine dayali Rahat, uzlasmaci Genellikle
Sert bir tavir. Kati
bir sekilde bir pozisyon muzakereden
durus géruntusu.
farkhliklari icerisinde. kacinan

¢c6zmeye odakli.

a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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10) Birmizakerede diger tarafla iletisim kurarken :

Sohbeti tek tarafli
Dinledigimden az

yogun bir bicimde Aktif bir Pasif bir
biraz daha fazla
surdurerek diger dinleyiciyim. dinleyiciyim.
konusurum.
kisiyi baski altina
alirnm.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

Egitim ve Danigsmanlik merdal@istanbul.edu.tr 12



Stratejik Muzakere Egitimi

muraterdal.com

Prof. Dr. Murat ERDAL

11)Mizakerede dismanca taktiklerle karsilastigimda:

Bu durumu

Sogukkanlihgimi Diger tarafi
Diger tarafa anlarim.
) ) koruyarak yatistirmak igin
nazikce cevap Diger tarafin
o o mudahale etme taviz veririm.
veririm. durmasiicin ikna

‘ . firsatini beklerim.
etmeyi denerim.

a- b- c- d-

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

Israrci Azimli Hos gdrulu Riskten kacinan
Inatci Duzenli Anlayisli Dikkatli
Baskici Mantikl Acik Uzlasmaci
Kararli Tedbirli Esnek Cekimser

a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

TUm sorulari yanitladiktan sonra, sectiginiz siklarin puanlarini (A/B/C/D) ayri ayri
sutunlarda toplayin. Egitim sonunda siklara gore toplam puan dagilimlarini

birlikte yorumlayalim ve pazarlik stilinizi degerlendirelim.

Ekibinizin gelisimi icin egitim iceriklerini inceleyebilirsiniz.

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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Egitim Onerileri:

1- Satinalma ve satis ekipleri basta olmak Uzere, musteri, tedarikci ve kurum

ici birimlerle muzakere yuruten profesyoneller icin.

e Muizakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri Egitimi

Egitim icerigini indirmek icin tiklayiniz.

2- Sirket sahipleri ve Ust dlzey yoneticiler basta olmak Uzere; stratejik musteri
ve tedarikgi iliskileri, buyuk olcekli sézlesmeler, yatirim ve ortaklik

gorusmelerinde muzakere yuruten ve karar sorumlulugu tasiyan yoneticiler

Icin,

e Yoneticiler icin

Stratejik Mizakere Egitimi

Egitim icerigini indirmek icin tiklayiniz.

Koordinator: Prof. Dr. Murat ERDAL

Teklif almak icin merdal@istanbul.edu.tr

Egitim ve Danismanlik merdal@istanbul.edu.tr
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Prof. Dr. Murat ERDAL

istanbul Universitesi
Tedarik Zinciri Yonetimi Anabilim Dali Bask.

Prof. Dr. Murat ERDAL, surdurulebilir bGyume ve
tedarik zinciri yonetimi alanlarindaki uzmanhgiyla
sirketlere danismanlik destegi saglar;

kurumsal gelisim programlarini uctan uca yonetir.

Ticaret Mahkemelerinde uzun yillara dayanan
bilirkisilik deneyimiyle, sahadaki ticari problemlerin
hukuki sureglerdeki karsiligini degerlendirmistir.
Kontrat yonetimi, ticari risklerin azaltilmasi ve
operasyonel temas noktalarinda etik disi uygulamalarin

onlenmesi konularinda sirketlere deger katar.

Sektérel s6zlesmelerde alici-satici ve ylUklenici/tagseron
iliskilerinin sahadaki uygulamasini yakindan

incelemistir.

Stratejik yonetim perspektifiyle sirketlerin kritik
sureclerini gérunur kilar; karar alma, kontrol ve

uygulama disiplinini 6l¢ulebilir ciktilarla destekler.

Danismanlik yaklasimini, sirketle birlikte deger
uretmeye ve kalici yonetim disiplini olusturmaya

odaklar.

Kitaplari
e Muzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri
e Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi
e Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri

e Entegre Lojistik Yonetimi



Egitim Referanslari

TUSAS (TAI) - Ankara
ERDEMIR - Zonguldak
iSDEMIR - iskenderun
Sisecam

Soda Sanayii - Mersin
TANAP - Ankara

TORUN METAL-Gebze
Beycelik Gestamp - Bursa
Trakya Dékim

Ferro Dékiim - Efesan
Umdasch Madosan-Bursa
Warmhaus - Bursa

PFW Havacilik-izmir
Repkon imalat - Dilovasi
TCI Cabin Interior
Meditera Tibbi Malzeme
Polylnnova- Gaziantep
Canakkale Seramik - Can
Berdan Civata - Mersin
LC Waikiki

COLIN'S

Turkcell

Tirk Telekom

Tirk Standartlar Enstitist - Ankara

Kastamonu Entegre - izmit
Oguzkaan Koleji

TED Ankara Koleji -Ankara
Bilisim Garaji

VSY Biyoteknoloji

Mega Metal - Kayseri
Zorlu Tekstil - Lileburgaz
iISBAK

Avansas

Yanmar

BTC International

BP

MNG KARGO

YURTICi KARGO

ARAS KARGO

Gezer Terlik

Mondi Group-Corlu
Multispor

Eker Yogurt - Bursa
Kervan Gida

Karden insaat

Detay Gida

KAHVE DUNYASI

Netlog

intercombi

Pluxee

TOKi - Emlak Yénetim
Kafein

istanbul Agac ve Peyzaj A.S.

Sahibinden.com
Regnum Otel - Antalya
Milli Reasirans Birligi

TUPRAS

PETKIM - Aliaga - izmir

BOTAS - Ceyhan

Arkem Kimya

MKS Devo Tekstil Kimyasallar
REBUL Kozmetik

THY - Teknoloji

IGA - istanbul Havalimani
TOSGELIK - Osmaniye

DILER Demir Celik

YAZICI Demir Gelik - iskenderun
BSH - Cerkezkoy

KOLUMAN Otomotiv- Adana
TOYOTA

Garanti BBVA

Eximbank

Tirk Ekonomi Bankasi

Ziraat Bankasi

Denizbank

Kapital Bank - Azerbaycan
Halkbank

MAURi Maya - Bandirma
AYVAZ Sirketler Grubu
Hamburger Containerborad - Corlu
Anagold Madencilik - Erzincan
Boytas - Kayseri

Proline Enerji - Selimpasa
Dicle Elektrik - Diyarbakir
Makel Elektrik

viko

Armtek Elektrik - Ankara
Eksim Yatirim Holding
Cuhadaroglu Metal

Hazar Grup

Ozler Plastik

Siegwerk Matbaa Mirekkepleri
UNSPED Gimrik Misavirligi
Tirkiye Sermaye Piyasalari Birligi
istanbul Ticaret Odasi

istanbul Sanayi Odasi
Gineydogu Anadolu ihracatg Birligi
Orta Anadolu ihracatei Birligi
iMMiB AKADEMI, iTKiB

Tirkiye ihracatcilar Meclisi
TCDD, UND, UTIKAD

TCDD Teknik - Ankara

Katilim Bankalar Birligi
TURQUALITY Egitimleri
KOROZO

Temesist - Bilecik

Karporselen Bonna - Bilecik
Disera - Tire OSB izmir
Vademsas - Kardemir - Ankara
ATG Otelcilik - Antalya

Tirk Cimento Akademi

Oyak Cimento

Referans egitim|er, firma yer|erinc|e cok katilimeili gergek|e§tiri|mi§tir.
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