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Egitimin Amac:

lyi yéneticiler, aldiklari kararlarin isabeti ve yarattiklari degerle taninir.

Muzakere yetkinligi ve pazarlik gucu, bu kararlarin hayata gecirilmesinde
belirleyici rol oynar. Sirket icinde is birliginin kuvvetlendirilmesi, gorus ayriliklarinin
¢cozUme kavusturulmasi ve ortak hedefler dogrultusunda ilerlenmesi; ydneticinin
farkl bakis acilarini anlama, ikna etme ve ortak hareket zemini olusturma
becerisiyle yakindan iliskilidir.

Musteriler, tedarikgciler ve diger is ortaklariyla yurdtulen muzakerelerde ise
operasyonel, ticari ve hukuki konularda avantaj saglayan kosullarin olusturulmasi
one c¢ikar. Guclu bir hazirlik, agik dncelikler ve kararli bir durus, yoneticinin pazarlik
masasinda etkisini artirir. Kisa vadeli kazanimlar ile uzun vadeli is iliskileri
arasindaki dengeyi gdézetmek, bu surecin temel sorumluluklarindan biridir.

Egitimin amaci, katilimcilarin kurum ici ve kurum disi muzakereleri stratejik bir
bakis acisiyla ydnetme, pazarlik guclerini dogru degerlendirme ve belirledikleri
hedeflere ulasma yetkinliklerini gelistirmektir.

Program; secenekleri bilingli bicimde degerlendirme, gérusleri 6z guvenle
savunma, baski altinda saglikl karar verme ve gerektiginde esneklik gésterme
becerilerine odaklanir.

Hedef Kitle:

- Satinalma / tedarik zinciri ekipleri
- Satis ve proje ekipleri

- Ar-ge ve Uretim ekipleri

- insan kaynaklari ekipleri

- Kilit musteri ekipleri

- S6zlesme birimleri

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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Egitim isleyisi:

Katilimcilara Yonelik Test ve Degerlendirme Uygulamalari

o Pazarlik Profili Anketi (indirebilirsiniz)

e OnTest: Pazarlik Yonetimi (20 soru)
e Son Test: Pazarlik Taktikleri (20 soru)
e Oyun & Rol Canlandirma

¢ Saha Vaka Analizleri

Egitim; kisa kavramsal anlatimlari, is hayatindan vakalari, bireysel hazirliklari ve
ekip calismalarini bir araya getiren uygulamali bir yapida yGrGtalar. iki gin
boyunca katilimcilar farkli rol ve senaryolarda dogrudan sorumluluk Ustlenir;
muzakereye hazirlanir, strateji olusturur, teklif gelistirir ve karsi tarafla gorusmeleri
yuarutar.

Rol canlandirmalarinda katilimcilar, kendi hedeflerini savunurken karsi tarafin
onceliklerini anlamayi, baski altinda secenekleri degerlendirmeyi ve gorus
ayriliklarina ¢ézum uretmeyi deneyimler. MUsteri, tedarikci ve kurum ici birimlerle
yurutulen muzakereler Uzerinden iletisim, ikna, liderlik ve problem ¢ézme
becerilerini kullanma firsati bulur.

Her uygulamanin ardindan yapilandirilmis degerlendirme ve geri bildirim
oturumlari gergeklestirilir. Hazirlik dtzeyi, kullanilan argimanlar, verilen tavizler,
ekip ici koordinasyon ve elde edilen sonuclar birlikte ele alinir. Katiimcilarin kendi
muUzakere tarzlarini tanimalari, guclU yonlerini fark etmeleri ve gelistirebilecekleri
davranislari belirlemeleri desteklenir.

Vaka ve uygulamalar, katilimcilarin gorevleri ve kurumun ihtiyaclari
dogrultusunda secilir. Etkilesimin ve keyifli katilimin tesvik edildigi egitim
ortaminda, edinilen deneyimlerin gunluk is hayatinda kullanilabilecek somut
kazanimlara donusturulmesi hedeflenir.

“Keyifli Bir Deneyim, Kalici Kazanimlar”

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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Muzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri Egitimi

Egitim icerigi:

Yoneticilik, Liderlik ve Muzakere Yetkinligi

e Isletme yoneticiliginde degisen rol ve sorumluluklar

e Muzakere ve pazarlik kavramlari

e Karar alma, is birligi ve sonu¢ uretmede muzakerenin rolu
e Muzakerede &6z guven, kararllik ve esneklik dengesi

Mizakere Egitimi
Prof. Dr. Murat ERDAL

is Hayatinda Miizakere Alanlan

o Isletme icinde birimler arasi muzakereler

e Musteri, tedarikci ve is ortaklariyla yarutulen ticari muzakereler
e Ulusal ve uluslararasi pazarlarda muzakere

e Isyapma bicimleri, is aliskanhklari ve kulttrel farkhhklar

Muzakere Oncesi Hazirlik ve Planlama

e Muzakere konularinin ve gundemin belirlenmesi

e Taraflarin ¢ikarlarinin, ihtiyaclarinin ve dnceliklerinin anlasiimasi

o Karsi taraf hakkinda bilgi toplama ve bilgilerin degerlendirilmesi

o Hedeflerin, acilis teklifinin ve kabul edilebilir sinirlarin belirlenmesi

o Best Alternative to a Negotiated Agreement (MUzakereyle Varilacak
Anlasmaya En lyi Alternatif — BATNA): Anlasma saglanamazsa
seceneklerimiz

e Kurum ici paydaslarin beklentileri, temsil yetkisi ve onay sinirlari

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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Miuizakere Stratejisi ve Pazarlik Gici

e Pazarlik gucunun kaynaklari ve taraflar arasindaki bagimlilik

e Muzakere sonucunun ve is iliskisinin 6Gnemine gore strateji belirleme
e s birlikci ve rekabetci yaklasimlar

e Kazan-kazan ve kazan-kaybet yaklasimlarinin sonuclari

e Birden fazla konuyu iceren teklif paketlerinin olusturulmasi

e Tavizlerin planlanmasi ve karsilikli kazanimlarin gelistirilmesi

Pazarlik Masasinda iletisim ve ikna

e Kendi muzakere tarzini tanima ve gelistirme

e Etkin dinleme, dogru soru sorma ve karsi tarafi anlama

o Teklifleri bilgi, belge ve verilerle gerekcelendirme

e Gorusleri 6z guvenle ifade etme ve savunma

e tirazlari karsilama ve karsi argimanlara hazirlik

e Yapicl ve gerilimli muzakere oturumlarinda davranis yonetimi

Pazarhk Taktikleri ve Zor Durumlarin Yonetimi

o Acllis teklifleri, karsi teklifler ve taviz yonetimi

e Zaman ve fiyat baskilari karsisinda karar alma

o Ortulu tehditler ve yaniltici ydnlendirmelerle bas etme

e Cikmaza giren gorusmelerde secenek gelistirme

e Muzakereye ara verme, devam etme veya sonlandirma kararlari
o Siklikla yapilan hatalar ve sonuclari

o Ticari pazarhkta etik, durustluk ve guven

is Birlik¢ci ve Rekabetci Miizakereler

e Ortak cikarlarin ve farkh énceliklerin belirlenmesi

e Taraflaricin deger yaratan ¢cézum seceneklerinin gelistirilmesi

e Rekabetci kosullarda hedeflerin ve sinirlarin korunmasi

e Kisa vadeli kazanimlar ile uzun vadeli is iliskilerinin birlikte degerlendirilmesi
e Bireysel ve grup alistirmalari

Ekip Muzakereleri ve Catisma Yoénetimi

e Muzakere ekibinin olusturulmasi ve rollerin belirlenmesi

e Ekipici koordinasyon ve ortak tutum gelistirme

e Toplanti ve gundem ydnetimi

e Bire bir ve cok tarafli muzakereler

e Birimler arasi goérus ayriliklari ve ¢atisma turleri

o Kulturel farkliliklar, algilar ve duygularin muzakereye etkisi
e Rol canlandirmalari ve ekip uygulamalari

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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Stratejik Miizakereler

e Proje, yatirim ve Ust yonetim duUzeyindeki muzakereler

e Sirket satin alma, birlesme ve ortak girisim sureclerinde muzakere yaklasimi
e Cok paydasli sureclerde cikarlarin ve onceliklerin dengelenmesi

e Operasyonel, ticari ve hukuki kosullarin birlikte degerlendirilmesi

e Stratejinin belirlenmesi ve muzakere sUrecinin yonetilmesi

Anlasmanin Sonuclandiriimasi ve Miizakere Sonrasi Degerlendirme

e Uzerinde uzlasilan konularin ve acik kalan maddelerin netlestirilmesi
e Mutabakatin yazili hale getirilmesi ve onay sureci

o Uygulama sorumluluklarinin ve takvimin belirlenmesi

e Elde edilen sonuclarin baslangi¢c hedefleriyle karsilastiriimasi

o Kullanilan strateji ve taktiklerin degerlendirilmesi

e Sonraki muzakereler icin gelisim noktalarinin belirlenmesi

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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Muizakere Stilinizi Kesfedin

Soruda
Pazarlik Glicinizi Olgiin

Prof. Dr. Murat ERDAL

Pazarlik Profili Analizi, miizakere masasinda sergilediginiz yaklasimi

12 soruluk kisa bir anketle dlcerek kisisel/ekip profilinizi ortaya koyan bir
analizdir. Sonuclar; glclu yonlerinizi, gelistiriimesi gereken alanlari ve egitimde
hangi senaryolara odaklanmaniz gerektigini netlestirir. E§itim sonunda
skorlarinizi birlikte yorumlayarak kisisel/ekip duzeyinde gelisim basliklarini
belirleriz.

Kimler icin? MUsteri, tedarikci ve i¢ birimlerle duzenli mUzakere yUriten tim
calisanlar icin uygundur. Ozellikle birimler arasi koordinasyonda kilit rol alan ve
yogun etkilesim icinde calisan satinalma ve satis ekiplerinde yuksek fayda saglar.

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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“Etkilesimli icgéru, Keyifli Bir Gun.”

MuUzakere teknikleri egitimlerimizde katilimcilar, farkli rol ve senaryolarda
dogrudan yer alir. Katiimcilik ve etkilesim tesvik edilir; farkli muzakere ortamlarini
canlandiran uygulamalarla 6grenme pratik, kalici ve keyifli bir deneyime dénusur.

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 olculebilir katki saglamaktir.

Vaka calismalari 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.

Egitim ve Danigsmanhk merdal@istanbul.edu.tr
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Prof. Dr. Murat ERDAL, egitimlerinde muzakereyi;

hazirlik, guc dengeleri, ikna, pazarlik, taviz yonetimi ve uzun
vadeli is iliskileri cercevesinde ele alir. Ticari mUzakerelerde
30'dan fazla pazarlk taktiginin hangi kosullarda ve nasil
uygulanabilecegini drneklerle aciklar. Bire bir, bire karsi ekip
ve ekipler arasi muzakerelerde degisen gug, iletisim ve

karar alma dinamiklerine i1sik tutar.

Is hayatindan senaryolar ve etkilesimli uygulamalarla
katilimcilarin karsi tarafin hamlelerini yorumlamalarini ve
hedefleri dogrultusunda kararli bir durus gelistirmelerini
destekler. Pazarlik profili anketleriyle katilimcilarin kendi
muzakere tarzlarini kesfetmelerine yardimci olur.

On test ve son testlerle bilgi dlUzeylerini ve 6grenme

kazanimlarini degerlendirerek gelisim alanlarini gérunar kilar.

Sektorel sézlesmelerde alici-satici ve yUklenici iliskilerinin
sahadaki uygulamalarini yakindan incelemistir. Ticaret
mahkemelerinde uzun yillara dayanan bilirkisilik deneyimiyle,
ticari uyusmazliklarin nedenlerini ve muzakere masasinda
alinan kararlarin sézlesme ve uygulama asamalarindaki
sonuclarini degerlendirir. Kontrat yénetimi, ticari risklerin
azaltilmasi ve etik is iliskilerinin guclendirilmesi konularinda

sirketlere katki sunar.

Satinalma ve kurumsal satis perspektiflerini bir araya getirerek
sirketlerin musteri, tedarikgi ve yuklenici iliskilerine, muzakere
sureclerine ve sdézlesme uygulamalarina butuncul bir bakis
sunar. Taraflarin dnceliklerini, beklentilerini ve karar

gerekcgelerini anlamaya odaklanir.

Kitaplari:
e MUzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri
e Kurumsal Satis
e Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi

e Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri



Egitim Referanslar

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 ihracatei 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

MST is Makineleri - Gaziantep

Referans egitimler, firma yerlerinde cok katilimeili gerceklestirilmistir.
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Uluslararasi
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Depo Yonetimi
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Uluslararasi
Demiryolu Esya Tasimaciligi
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