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Tedarik Zincivi Gandemi - Eylil 2023

Degerli Yoneticiler,

G-20 Liderler Zirvesi 9-10 Eylil tarihlerinde Hindistan’da gergeklesti.

Kapakta yer verdigim ve yeni bir proje olarak diisiiniilen uls. tagimacilik koridoru da giindeme diistii.
Glizergah igerisinde birden fazla yiikleme — bogaltma — aktarma operasyonu goriiniyor.

Yiikiin ¢ikis ve varis noktalari arasinda ¢ok sayida tagima tiri (kara + deniz + kara + deniz + kara) ve
gumvriik idavesi var. Dig ticaret profesyonelleri agisindan siire, maliyet, mevzuat (uls. Belgeler vb.),
emniyet-giivenlik ve sigorta agisindan neler getirecek? Makro agidan ise yiik potansiyeli, hattin karliligi

ve uls. lligkiler boyutlarinin oldugu da bir gergek. Dergi igerisinde bu konuyu analiz edecegim.

- > Klasor gonderim listesine eklenmek isteyen is arkadaglarimizin

egitim@SatinalmaDergisi.com a kisa bir déniis yapmalari yeterli. Ucretsiz génderimdir ©

- > Insan Kaynaklart biriminiz igin egitim katalogumuzun linkini de paylagiyorum. Saygilarimla,

http://satinalmadergisi.com/egitim.pdf

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com
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SATINALMA DERGIS]

Dr. Murat Erdal, 11. yilinda 130. sayisina
gelen SATINALMA dergisinin kurucusudur.

TiCARET YAPIN
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» Teklif Al =Teklif Ver

YENiI MUSTERI BULUN

*Satis Dis Kaynak Programi

Prof. Dr. Murat ERDAL

-Kanal is Ortaklig
iS BIRLIGI

« Isinizi BUyutun Dr. Erdal, kurumsal pazar ve blUylme

satinalmadergisi.com/b2b-is-gelistirme stratejileri, tedarik zinciri analitidi,

KPI'lar Uzerine calismaktadir.
ticaret@SatinalmaDergisi.com

merdal@istanbul.edu.tr
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* Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi, 4. Baski
» Tedarik Zinciri Yénetimi Basari Hikayeleri
* MUzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri

* Entegre Lojistik Yonetimi

EGITIM ve DANISMANLIK

» Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi

» Tedarikci Performans Degerlendirme

» Kurumsal Pazarda Satis Yonetimi

« MUzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri

GOREVLER

« I.U. Tedarik Zinciri Yonetimi

Yuksek Lisans Program Koordinatéru
« .U. Bilim ve Teknoloji Politikalari Kurulu
« .U. Teknoloji Transfer ve Uygulama

Merkezi (TTM) Yonetim Kurulu
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Satinalma Yoneticileri Endeksi
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Satinalma Yoneticileri Endeksi — Global (14 Eylul)

Dusme Egilimi Devam Ediyor

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com



Satinalma Yoneticileri Endeksi — Avrupa Bolgesi

Avrupa PM|

- Dusme egilimi devam ediyor

Almanya

- Imalat ve hizmetler dikkat gerektiriyor

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com
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Satinalma Yoneticileri Endeksi — ingiltere ve Amerika

Ingiltere

- Imalat ve hizmetler dikkat gerektiriyor

Prof. Dr. Murat ERDAL

ABD

- Egilim dusmeye devam ediyor

egitim@SatinalmaDergisi.com



Kuresel Enflasyon Rakamlari

Prof. Dr. Murat ERDAL

I
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Klresel Enflasyon G-7 Ulke Ornekler;

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Emtia Fiyatlari
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Enerji - 21 Eylul

-Tirmanis devam ediyor

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Metal - 21 EylUl

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Tarim - 21 Eylul

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Hindistan — Ortadogu — Akdeniz ve Avrupa Hatti

Yeni is Birlikleri ? - Yeni Ekonomik Koridor ?

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com
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Kuresel Lojistik Pazar Buyuklugu (2018 —2028)

’IO ...............

Market size in trillion U.S dollars
oo

2018 2019 2020 2021 2022 2023* 2027* 2028*

* Tahmin

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com
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Konteyner Tasimaciligl Hareketleri — Haftalik Kapasite 21 Eylul 2023

o | Trad Trans-Atlantic 157,801 TEU
wezs;;”zp;gﬂ: Trans-Pacific 538,132 TEU

Feast-Europe 459,875 TEU

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com


https://alphaliner.axsmarine.com/PublicTop100/
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Ana Guzergahlarda Tasinan Konteyner Miktari ( Milyon TEU - 2022)

15

Cargo flow in million TEUs

Trans-Pacific

Europe-Asia-Europe
Trade route

Translatlantic

Prof. Dr. Murat ERDAL

Twenty-foot equivalent units (TEU)

statista %a

egitim@SatinalmaDergisi.com



Limanlarda Elleclenen Konteyner Miktari (2012 — 2027 *)

804

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023*  2024* 2025* 2026* 2027*

785

600 -

400

Throughput in million TEUs

200 -

* Tahmin

statista %a

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmabDergisi.com
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Konteyner Tasimaciligl: Hatlar ve Pazar Paylar!

Prof. Dr. Murat ERDAL

24

egitim@SatinalmaDergisi.com



Konteyner Tasimaciligl: Hatlarin Filo ve Kapasiteleri

Prof. Dr. Murat ERDAL

25

egitim@SatinalmaDergisi.com



26

Ana Terminal Isletmecileri - Liman Elleclemeleri ( Milyon TEU - 2021)

PSA International 63,4

China Merchants Ports

Hutchison Port Holdings

statista %a

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmabDergisi.com
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Forwarderlar ve Konteyner Operasyonlari ( x 1.000 TEU - 2022)

Kuehne + Nagel
Sinotrans

DHL

DSV A/S

DB Schenker

LX Pantos

C.H. Robinson

Ceva Logistics

Kerry Logistics

Geodis

Hellmann

Expeditors International
Worldwide Logistics
CTS International Logistics
Fr. Meyer's Sohn

Prof. Dr. Murat ERDAL

Ocean freight in thousand TEUs

500 1.000 1.500 2.000 2.500 3.000 3.500 4.000 4.500 5.000
_ 4386
: 3.890 :
3.294 :
_ 2.665 :
1.935
1977,5
942,5
862,74
805,65
800 :
statista %a

egitim@SatinalmaDergisi.com
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Mega Konteyner Gemileri — Subat 2023 ( TEUS)

25.000 -y1346

24188 24116 24004 23.992 23.964 23870 53756
.- 756 23,656

23112

21.237

20.954

Capacity in TEUs
)

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com



Baltik Kuresel Konteyner Endeksi

21 Eylul 2023 (1389,50 dolar) ve son iki yil karsilastirma

https://fox.freightos.com

Prof. Dr. Murat ERDAL

29

egitim@SatinalmaDergisi.com



30

Cin / Uzak Dogu - Akdeniz GUzergahi ( Baltik Klresel Konteyner Endeksi)

21 Eylul 2023 (1818,04 dolar) ve son iki yil karsilastirma

https://fox.freightos.com/freight-index/FBX13

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com
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Drewry Dunya Konteyner Endeksi 2019-2023

Freight rate in U.S. dollars
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Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com


https://www.drewry.co.uk/
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Drewry Konteyner Endeksi — 14 Eylul 2023

Bilesik Konteyner Endeksi bu hafta % 7,1 azalarak 1.561,30 $'a dUstU.
Gecen yilin ayni haftasina gore % 68,4 geriledi. ( https://www.drewry.co.uk )

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmabDergisi.com


https://www.drewry.co.uk/
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Drewry Dunya Konteyner Endeksi - Ana Guzergahlar

Shanghai - Rotterdam arasi endeks 1.299 $'a geriledi.
Shanghai - Cenova oranlari da % 10 azalarak 1.6988 $ a dustu. ( https://www.drewry.co.uk )

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmabDergisi.com


https://www.drewry.co.uk/
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Isinizi Buyutlin - Satis Ortakli§i Programlari

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com



Prof. Dr. Murat ERDAL
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Uls. Ucus Yogunluklari

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Prof. Dr. Murat ERDAL
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Havayolu Yolcu Tasimaciligr (Havalimanlari Siralamasi )

% 73,8 buyUme
Istanbul

Havalimani

% 83,3 buyume
Istanbul

Havalimani

Prof. Dr. Murat ERDAL Airports Council International (ACI) egitim@SatinalmaDergisi.com



Havayolu Kargo Tasimaciligi

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Airports
Council
International
(ACI)

egitim@SatinalmaDergisi.com



Ucak Hareketleri

% 52 buyume
Istanbul
Havalimani

39

Prof. Dr. Murat ERDAL

Airports Council International (ACI)

egitim@SatinalmaDergisi.com



Prof. Dr. Murat ERDAL
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Turkiye Yolcu Trafigi

Prof. Dr. Murat ERDAL

40

egitim@SatinalmaDergisi.com



Turkiye Yuk Trafigi (Kargo, Posta, Bagaj)

Prof. Dr. Murat ERDAL

41
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Prof. Dr. Murat ERDAL

Kuresel Havayolu Sektoru

Yolcu Gelirleri

42

egitim@SatinalmaDergisi.com
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Kuresel Havayolu Sektoru — Yolcu Tasimaciligr Pazari (IATA)

* Revenue passenger-kilometers (RPKs)

* Available seat-kilometers (ASKs)

Prof. Dr. Murat ERDAL egitim@SatinalmaDergisi.com



Havayolu Kargo Trafigi

Freight in million metric tons
N
(@)

Prof. Dr. Murat ERDAL

YA

egitim@SatinalmaDergisi.com



Prof. Dr. Murat ERDAL

https://www.turklim.org/sektor-istatistikleri/

egitim@SatinalmaDergisi.com
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Tasima Sekillerine Gore Ithalat ( Deger: Bin ABD $ )

2022 Toplam

Ocak
Subat
Mart
Nisan
Mayis
Haziran
Temmuz
Agdustos
Eylal
Ekim
Kasim

Aralik
Prof. Dr. Murat ERDAL

363 710 575

27 843 690
27 884 541
30 876 581
29 478 504
29588 390
31595 085
29 238 596
32532 085
32203 936
29202 395
30655 219
32 611552

193 796 320

14 479 902
15168 794
16 214 666
16 444 501
17 205 386
17 930 084
16 449 851
17 090 642
16 398 371
14 507 504
15 597 026
16 309 593

2967 903

233 684
248 859
259 327
241 287
218 319
274 256
233510
213675
271689
234 416
295 395
243 487

59 447 025

3714871
4 324 935
5010962
4730 275
4794182
5347 241
4589100
5060 454
5366 595
5001116
5604 033
5903 261

38 582 413

1921983
1874208
2858 941
2190 964
2830 888
2680303
2851808
3779 250
4265 630
4 579703
4161596
4587139

egitim@SatinalmabDergisi.com

68 916 915

7 493 250
6267 745
6532 684
S 87477
4539 616
5363 200
514 327
6 388 064
5901 651
4 879 657
4997170
5568 072




Tasima Sekillerine Goére |hracat ( Deger: Bin ABD $)

2022 Toplam

Ocak
Subat
Mart
Nisan
Mayis
Haziran
Temmuz
Agustos
Eylal
Ekim
Kasim

Aralik
Prof. Dr. Murat ERDAL

254169 748

17 553 745
19 904 331
22 609 642
23 330 991
18 931 812
23 359 482
18 536 548
21275850
22 596 774
21 300 785
PARSVANOKSS)

22 898 749

DENIiZYOLU

150 294 432

10 571 435
11 854 528
13900 665
13963 924
11 527 265
14134 572
10 930 696
12 460 604
13138 612
12 024 373
12 352 688

13 435 070

DEMIRYOLU

2 457 286

136 890
184 471
208 554
215 645
180 846
248 403
181688
195 059
200 576
270 828
180 414
253 914

KARAYOLU

78 837775

5 460 884

6235169
6772 098
6 998 642
5706 505
6 987 464
5 813 664
6 587 637
7204 275
6 704 962

7177 712

7188 763

BORUHATTI
VE DIGER

1892 48]

HAVAYOLU

20687 774

1307 885

1543 317
1627 602
1828 417
1383 308
1867 665
1387 724
1878 843
1860 787
2 065 154
2 097 685

1 839 389
egitim@SatinalmabDergisi.com




Ekibini Gelistir

o 10 kisi icin avantajli sirket aboneligi. Tum arsive (130 sayi) erisim. 11. Yil

Satinalma ve tedarik zinciri trendlerini yakalayin. Satinalma Dergisi

https://satinalmadergisi.com/dijital-islem-merkezi/

o E-KITAP ve ARASTIRMA RAPORLARI

o lIsllani Yayinlama - Ucretsiz (Yeni)
Prof. Dr. Murat ERDAL abone@SatinalmaDergisi.com



https://satinalmadergisi.com/dijital-islem-merkezi/

Pazarlik Stilini Ogren

Prof. Dr. Murat ERDAL

egitim@satinalmadergisi.com

Hedef Kitle

Muzakere teknikleri egitimi, tim c¢alisanlarin pazarlik yetkinliklerinin
artirilmasina yoneliktir. Ozellikle birimler arasi koordinasyonda kilit rol
oynayan kisiler, mUsteri ve tedarikci basta olmak Uzere paydaslarla strekli
etkilesim halinde olan satis / satinalma calisanlarinin muizakere becerilerini
yukseltmeyi hedefler.

Egitimde Gilmek Eglenmek Herkesin Hakki

Pazarlk yetkinlik degerlendirmesi kapsamli bir calismadir.

Iki guin stren muzakere teknikleri egitimlerimizde tum katilimcilar farkli rol
ve senaryolarda dogrudan yer almaktadir. Katilimcilik ve etkilesim tesvik
edilmektedir. Egitimde farkli muUzakere ortamlarinda rol canlandirmalarla
eglenceli vakit gecirilmektedir.

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

Is hayatinda yer alan profesyonellerin oyunlarda sergiledikleri genel tutum
ve anlayislari, konuya hakimiyet, pazarlik stili ve iletisim dili 360 derece
degerlendirilmektedir. Geri bildirimlerin olumlu ve yapicli olmasina dzen
gosterilmektedir. Amac¢ mesleki ve kisisel gelisime katki saglamaktir.

Vaka calismalari ve rol canlandirmalari ile birlikte, tamamlayici bir rol olarak
gordugumuz pazarlik élgimleme anketimiz yer almaktadir.

Egitime katilan profesyoneller sakin bir atmosferde kahvelerini icerken
uygun seceneklere puan vermektedir.

Pazarlk yetkinlik dlcumleme anketimizde cesitli muzakere ortamlarina
iliskin cesitli ifadeler yer almaktadir. ifadelerin hemen altinda iliskili dort
farkl tespit, tutum ya da hareket tarzi bulunmaktadir.

Saglikli bir sonug elde etmek istiyorsaniz ideal cevap vermeyin.
Muzakere ifadelerinde nasil tepki vermek istediginizden ¢cok
“gercekte nasil yaptiginiza goére cevap verin.”

Dogru veya yanlis cevaplandirma yok. Her sorunun siklarina verdiginiz
puanlarin toplami 10 olsun. Ornegin;

- asikki 2 puan,

- b sikki 5 puan,

- csikki 3 puan,

- d sikki O puan gibi.

- Unutmayin toplami 10 olacak.

Mlizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden

bir sey yaptiginda:

Ona durmasini o

' ) Duygularimi Hicbir sey
sert bir sekilde  [purmasiicin onu | .

5 dinler ona uygun |yapmam ve
dogrudan ikna etmeye . .
o hareket ederim. [sGylemem.
sOylerim. calisirim.
2 5 3 o

Cevabinizin toplaminin 10 oldugundan emin

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

PAZARLIK YETKINLIK
DEGERLENDIRME ANKETI

Kahvenizi Alin Anketi Doldurun...

1) Mizakere durumlarina su sekilde yaklasiyorum:

“Biz onlara karsl!”. |Her iki taraf da Isbirlikei. MUmkunse
Bir cesit savas ihtiyaclarini Iki taraf da muzakereden
gibi dustunurum. |karsilamak icin farkhliklari kacinirim.

mucadele ediyor. |¢cézumlemek icin

birlikte calisiyor.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

2) Mizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden bir sey

yaptiginda:
Ona durmasini
Durmasi icin onu |Duygularimi Hicbir sey
sert bir sekilde
ikna etmeye dinler ona uygun |yapmam ve
dogrudan
calisirim. hareket ederim. |sdylemem.
soylerim.
10 Puani her kareye bolustarun.
Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin

egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

3) Pazarlik yaptigimda (genellikle):

Kati bir pozisyon Pozisyonumun Pasif kalip ne
Sorular sorarak
alirim. dayandigi esaslari oldugunu
aciklarim.
aciklarim. anlarim.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

4) Karsi tarafin ihtiyaglarini her ne pahasina olsun elde

etme cabasi icerisinde oldugunu anladigimda:

Onunla Durumu ¢ézme
o aF Diger secenekleri

yuzlesirim. girisimi Durumu oldugu
g6zden geciririm

Pozisyonunu oldugunda gibi kabul
yakin firsatlari

degistirmesiicin |gerceklere ve ederim.
incelerim.

Israrci olurum. sebeplere

guvenirim.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

5) Zor bir muzakereye dahil oldugumda:

Pozisyonuma
sikica baglanir ve
sonuna kadar

sUrdurdrum.

Sorunlari
MmuUumMkun
oldugunca
mantiksal olarak

incelerim.

Uygulanabilir bir
uzlasma zeminini

arastirirom.

Sorunlarin zaman
icerisinde kendi
kendine
¢coOzulmesini

beklerim.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL
egitim@satinalmadergisi.com

Egitim Katalogunu indirin
satinalmadergisi.com/egitim.pdf




Pazarlik Stilini Ogren

6) Mizakerenin sonlarinda taviz vermem istendiginde,

genellikle:

Bu tavizle

Tavizler sadece anlasmanin )
Tek tarafli taviz

Cok zor. Sikica
karsilikli ise saglandigina
bagli kalirrm. sunarim.

gerceklestirilebilir.Jemin olmak icin
karsi tarafa

sorarim.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

7) Ciddi bir anlasmazligin ardindan (ben):
Yeniden ayni
MuUzakere Problem
argumanlarla Daha fazla
ortamina dénup |kaynagini o
muzakere etmek iletisim kurmak
“karsilikl adim inceleme firsati
icin cok guglu bir ) o o icin girisimde
atma” yontemiyle|icin yeni bir
istek igerisinde ~|bulunmam.
cozmeye toplanti takvimi
olurum.
calisirim. planlarim.
10 Puani her kareye bolustarun.
Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu Indirin

egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

8) Karsi taraf beni veya firmami teknik bir konu

(fiyat, kalite, vb.) hakkinda elestirdiginde:

Sirketimin
pozisyonunu
guclu bir sekilde

savunurum.

Bu tar
durumlarda
gercekleri ve
kanitlari

kullanirim.

Elestirinin
arkasinda yatan
faktorleri
anlamaya

calisirim.

Konuyu

degistiririm.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL

egitim@satinalmadergisi.com
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Egitim Katalogunu indirin
satinalmadergisi.com/egitim.pdf
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Pazarlik Stilini Ogren

9) Mizakerelerde nasil hareket ettigimle ilgili olarak

bircok insandan aldigim geri bildirim. Tarzim:

Is birligine dayali |Rahat, uzlasmaci |Genellikle

Sert bir tavir. Katr | i ' )
bir sekilde bir pozisyon muUuzakereden

durus géruntusua.
farklihklari icerisinde. kacinan

cozmeye odakli.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL Egitim Katalogunu indirin
egitim@satinalmadergisi.com satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

10) Birmiuzakerede diger tarafla iletisim kurarken :

Sohbeti tek tarafli
yogun bir
bicimde
surdurerek diger
kisiyi baski altina

alirm.

Dinledigimden az
biraz daha fazla

konusurum.

Aktif bir

dinleyiciyim.

Pasif bir

dinleyiciyim.

12

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL
egitim@satinalmadergisi.com

Egitim Katalogunu indirin
satinalmadergisi.com/egitim.pdf



Pazarlik Stilini Ogren

11) Muzakerede dusmanca

taktiklerle karsilastigimda:

Diger tarafa
nazikce cevap

veririm.

Bu durumu
anlarim.

Diger tarafin
durmasiicin ikna

etmeyi denerim.

Sogukkanlihgimi
koruyarak
mudahale etme

firsatini beklerim.

Diger tarafi
yatistirmak icin

taviz veririm.

10 Puani her kareye bolustarun.

Prof. Dr. Murat ERDAL
egitim@satinalmadergisi.com

Egitim Katalogunu indirin

13
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Pazarlik Stilini Ogren

12) Muzakere stilimi su sekilde degerlendiriyorum:

[srarci
inatcl
Baskicl

Kararl

Azimli
Duzenli
Mantikli
Tedbirli

Hos gorulu
Anlayisli
Acik

Esnek

Riskten kacinan
Dikkatli
Uzlasmaci

Cekimser

SIRKET EGITIMLERINIiZ iCiN EN DOGRU TEKLIiFi ALIN:

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

Egitmen: Prof. Dr. Murat ERDAL - istanbul Universitesi

Web: muraterdal.com Teklif almak icin egitim@satinalmadergisi.com

E-Kitap: MUzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri

Prof. Dr. Murat ERDAL
egitim@satinalmadergisi.com

Egitim Katalogunu indirin

14
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Pazarlik Yetkinlik Degerlendirme

Aktif Rol ve Senaryo (Oyun) Calismalar
Mizakere Yetkinlik Olcimleme Anketi
Mizakere Gelisim Testleri

Katilimeilik ve (")grenme ilgisi



Insan Kaynaklari Bélimi ve
Birim Yéneticileriyle Toplant

Bitincil Degerlendirme
Yéneticilerle Egitimin Analizi

Pazarlik Oyun Rol Calismalarinin Sonuclar
Mizakere Yetkinlik Anketlerinin Sonuclar

IK Yol Haritasinin Hazirlanmasi

S LSS



VAKA TABANLI KURUMSAL EGIiTIiM

Muzakere Teknikleri

ve Pazarlik Becerileri

Prof. Dr. Murat ERDAL

-Ornek olaylar

-Senaryo rol tabanh

oyun calismalari

satinalmadergisi.com

Kurum is cevresi stratejik ve taktik duzeyde ¢cok sayida
muzakerenin gerceklestigi bir alan. iyi sonuclandirilan
pazarhiklar, kurumu rekabette bir adim 6teye tasimada
anahtar rol ustlenmektedir. Pazarliklarda dncelikle
gereksinimler ile pazarliga s6z konusu olan
Urin/hizmetin 6zellikleri ve karsi tarafin (paydasin)
beklentileri arasinda bir paralellik kurulmasi
gerekmektedir.

Temel pazarliklari;

pazarlik 6ncesi donem

pazarlik oturumu ve

pazarlik sonrasi donem olarak u¢c doneme
ayrilmaktadir.

Pazarhigin iyi yonetilmesi, her U¢ asamada hangi
adimlarin atilmasi ve nelerin yapilmasi/nelerin
yapilmamasi konusunda profesyonel hamlelere
baghdir.



Egitim icerigi 1. GUn

Muzakere evrenine hos geldiniz

MuUzakere ve Pazarlik Yonetimi Kavramlari
Yoneticilik, Liderlik - Degisen Rol ve Sorumluluklar

Miizakere Yéneticiligi Tactics are
- Bilgi yoneticiligi (istihbarat), iletisim ve ikna behaviors
becerileri
Mizakere Siireci ve Strateji Olusturma Every behavior
Ticari Pazarlik Tanimi

isletme ici Yuratulen Pazarlhk

Ulusal Pazarda Yurutulen Ulke ici Pazarhk

Uluslararasi Pazarlik ve Kultur

is Yapma Bicimleri, is Aliskanhklari, Kalturel Farkliliklar

communicates

- Pazarlik Masasinda Nasil Kazanihir?

Gulcunuzun farkinda olun. Pazarhk stilinizi gelistirin
. lyi muzakere ederken nelere dikkat edilmelidir?
Siklikla yapilan hatalar nelerdir?

- Pozitif ve Negatif Pazarlik Oturumlari

- Kazan-kazan ve kazan-kaybet taktikleri nelerdir?
Durust teklifler, ortulu tehditler, zaman ve fiyat
baskilari...

Oyun Calismasi

Oyun Hazirhiklari ve Katilimcilarin Belirlenmesi
Satinalma Pazarlik Oyunu

Satici-Alici iliskileri, Strateji ve Taktikler

Sayfa 2

egitim@satinalmadergisi.com




Egitim icerigi 2. Gun

Basarinin sirri "pazarhik becerileri"

Pazarlik Oncesi Hazirliklar ve Pazarlik Planlamasi

1. Pazarhk konulari, yani neyin muzakere edilecegini
anlamak.

2. Pazarhk konularinin bir araya getirilmesi ve pazarlik
karmasinin tanimlanmasi

3. Pazarhik surecinde ilgi alanlarinin tanimlanmasi Money is always
on the table

- Oncelikli ilgi alanlariniz nelerdir?

- Diger tarafin édncelikli ilgi alanlari nelerdir?

4. Sinirlarin belirlenmesi:

- Pazarlikta yer alan her konuda ileriye donuk oyun
planimiz nedir?

- Her pazarlik konusu icin asgari olarak kabul edilebilir
¢dzum veya paket olarak sorunlar nedir?

- Bu muUzakere basarisiz olursa, en iyi alternatifimiz
nedir? (BATNA)

5. Hedeflerin, dnerilerin ve taraflar arasinda gorus
ayriliklarinin belirlenmesi

- Pazarlik konularinda tercih ettigimiz ¢ézum (-ler) ne
olacak?

- Her konu icin acilis talebimiz ne olacak?

- Pazarlik masasinda ele aldigimiz maddeleri taraflar
arasinda nerede / nasil de@is tokus etmeye haziriz?
Odunler neler?

6. Destek Gruplar:

Pazarlik masasinda taraflar muzakere ile ilgili
gelismelerden kime karsi sorumludur? Taraflar kime
rapor verir? Taraflar mUzakere sonucunu aciklamak veya
savunmak zorunda mi?

Sayfa 3

egitim@satinalmadergisi.com




Egitim icerigi 2. Gun

Basarinin sirri "pazarhik becerileri"

7. Karsi muzakereciler:

MuUzakerede diger taraf (veya taraflar) kimdir?
- Onlar hakkinda hangi bilgilere sahibiz? -Do i trust them?
- Mlzakere giundemlerinde ne var? -Do they trust me?
- MUzakere ile ilgili hangi 6nceliklere sahipler?
. ilgi alanlari nelerdir?
- Onlarla gegmis iliskim ne idi?

Ne tur bir gelecek iliskim var?
- Pazarlik stilleri ve itibarlari ve nedir?

Bunu nasil dikkate almaliyim?

8. Bir strateji belirleme:
- Hangi genel muzakere ve stratejiyi se¢cmek istiyorum?
- MUzakere sonucu ne kadar é6nemli ve
diger tarafla iliskisi nasil?
- MuUzakerede diger tarafin hangi stratejiyi sececegini
bekliyorum?

9. Pazarlik sUreci; sunum ve savunma planlanmasi:

Pazarlik Masasi

- Pazarlik konulari hakkinda tartisabilmek i¢in
ne tur arastirmalar yapmaliyim?

- ikna edici bilgi ve belgelere sahip miyim?

- Tercihlerimi acikc¢a ifade edecek grafikler, cizelgeler
ve sekillerim var mi? (veya hazirlayabilir miyim ?)

- Bilgileri hangi sira ve sirayla sunmaliyim?

Sayfa 4

egitim@satinalmadergisi.com




Egitim icerigi 2. Gun

Basarinin sirri "pazarhik becerileri"

- Bilgileri hangi sira ve sirayla sunmaliyim?

- Karsi tarafin hangi argumanlarini é6ngdérebilirim ve
bunu nasil yapacagim?

- Onlarin tekliflerine nasil karsi koymaliyim?

- Tekliflerimi sunmak veya diger tarafin argumanlarina
karsi savunmak i¢cin hangi taktikleri kullanacagim?

- Bizi anlasmaya goturmek icin hangi taktikleri
kullanacagim?

- MuUzakerede farkli kisiler hangi rolleri oynayacak?

Pazarlik Taktik ve Stratejileri
o Kazan - Kazan Taktikleri
o Kazan - Kaybet Taktikleri

Pazarlik Sonrasi Durum Degerlendirme

10. Protokol

- Nerede muzakere edecegiz?

- Ne zaman muzakere edecegiz?

- Gercek muzakere toplantisinda kimler olacak?
- Bir ajandamiz var mi?

- MUzakere basarisiz olursa ne yapacagiz?

- Anlasmayi kim yazacak ve onaylayacak?

Pazarlhik ve Etik

Sayfa 5

egitim@satinalmadergisi.com

Fight or Flight ?
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Muzakere Teknikleri
ve Pazarlik Becerileri

Eqgitim Vakalari, Testler, Pazarlik Oyunu

Prof. Dr. Murat ERDAL

Kitabi temin etmek icin satinalmadergisi.com/magaza



Sirket Egitim Referanslari

e Sisecam

« Soda Sanayii - Mersin

« Erdemir - Zonguldak

- ISDEMIR - iskenderun

e TUSAS (TAI) - Ankara

« Warmhaus - Bursa

« Polylnnova- Gaziantep

e Canakkale Seramik - Can
« Berdan Civata - Mersin

« BOTAS - Ceyhan

e TCI Cabin Interior
 PETKIM - Aliaga / izmir

o LC Waikiki

« COLIN'S

e Turkeell

o Tirk Telekom

« Tirk Standartlar Enstitisi (TSE)
« Kastamonu Entegre - izmit
« Oguzkaan Koleji

o TED Ankara Koleji -Ankara
« Bilisim Garaji

« VSY Biyoteknoloji

« Mega Metal - Kayseri

o Zorlu Tekstil - Lileburgaz
- ISBAK

e BSH - Cerkezkoy

» Avansas

e Yanmar

« BTC International

 BP

« MNG KARGO

e Gezer Terlik

e TOKi - Emlak Yonetim

« Temesist - Bilecik

« Mondi Group-Corlu

* Netlog

o intercombi

« MKS Devo

Garanti BBVA

Tirk Ekonomi Bankasi

Eximbank

Ziraat Bankasi

Armtek Elektrik - Ankara
TOYOTA

TOSGELIK - Osmaniye

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

Makel Elektrik

Viko

Cuhadaroglu Metal

Hazar Grup

Ozler Plastik

Meditera Tibbi Malzeme
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 ihracatgilar Meclisi
TCDD

UTIKAD

Uluslararasi Nakliyeciler Dernegi
I.0. Turquality Egitimleri

Katilim Bankalar Birligi

Trakya Kalkinma Ajansi

Dis Ticaret Okulu

Kesan Ticaret ve Sanayi Odasi
Antakya Ticaret ve Sanayi Odasi
istanbul Universitesi

Sirekli Egitim Merkezi

Referans egitimler, firma yerlerinde cok katilimeili gerceklestirilmistir.




Ekibini Gelistir

EGITIM KATALOGUNU iNDIR

satinalmadergisi.com/egitim.pdf ™)

_ZB egitim@satinalmadergisi.com





