ihale Kazanma, Teklif Verme ve Satis So6zlesme Egitimi

“jhalede Basari ve Sézlesme Yénetimi icin Temel Disiplini Ogrenin”

Kurumsal musterilere satis yapan sirketler icin, dogru firsati se¢cme, guclu teklif
hazirlama, sézlesme risklerini degerlendirme ve kazanilan isi surddrulebilir bayumeye

donusturme egitimi.

ihale Diinyasi Buyuyor, Rekabet Derinlesiyor, Satis Zorlasiyor

Turkiye'de ihale ve s6zlesme yonetimi artik yalnizca kamu kurumlarinin teknik bir islem alani
degildir; rekabet, buyUme, risk yonetimi ve kurumsal surdurulebilirlik agisindan stratejik bir
yoénetim bashgi haline gelmistir. Ozellikle kurumsal musterilere satis yapan ve ihaleler yoluyla
buyumeyi hedefleyen sirketler acisindan bakildiginda, musteri kazanimi giderek daha fazla
klasik satis gorusmeleriyle degdil; sartname, teklif, yeterlilik, fiyatlandirma ve sdzlesme surecleri
Uzerinden sekillenmektedir. Bu nedenle ihaleye hazirlanmak, teklif vermek ve s6zlesme
hukUmlerini dogru degerlendirmek, yalnizca operasyonel bir gereklilik degdil; ihaleyi gercek bir

ticari firsata cevirebilmenin temel sarti haline gelmektedir.

Kamu tarafindaki veriler de bu tabloyu acikca géstermektedir. Kamu ihale Kurumu’'nun 2025
yill Kamu Alimlari izleme Raporu’na gére Turkiye'de bir yil icinde 150.811 ihale yapilmis;

bu ihalelerin 80.720'si icin sonug bilgisi gonderilmis, 156.490 s6zlesme imzalanmis ve bu
sozlesmeleri Ustlenen 38.426 gercek veya tuzel kisi kayda ge¢cmistir. Rapora gore tum
ihalelerde ortalama teklif sayisi 5,89 olmus; bu oran yapim islerinde 10,51'e, danismanlik hizmet
alimlarinda ise 6,65'e ulasmistir. Bir baska ifadeyle, ihale dUnyasinda yalnizca ¢cok sayida is
firsati degil, ayni zamanda yogun ve cok katmanli bir rekabet yapisi da bulunmaktadir; bu da
ihaleyi kazanmanin artik yalnizca fiyat vermekle degil, daha gugclu hazirlik, daha dogru teklif

kurgusu ve daha yetkin bir satis yaklasimiyla mUumkun oldugunu gostermektedir.
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Egitimin Amacu:

Bu egitimin amaci, sirketlerin ihalelere yalnizca daha fazla katilmasini degil; dogru ihaleleri
secmesini, teklif sureclerini daha bilingli yonetmesini ve kazanilan isleri daha guclu sdzlesme
yapilariyla surdurulebilir hale getirmesini saglamaktir. GUnUumuz rekabet ortaminda basari,
sadece teklif vermekle degil; ihalenin ticari mantigini dogru okumak, musteri beklentisini

dogru anlamak ve sirketin kapasitesini dogru konumlandirmakla mumkun hale gelmistir.

Egitim boyunca katilimcilarin; sartnameyi kritik okuma, kapsam bosluklarini erken asamada
fark etme, maliyet-fiyat dengesini saglkli kurma, dusuk fiyat ve asiri taahhut risklerini gorme,
hizmet seviyesi 6lcutlerini dogru degerlendirme ve sdzlesme hukumlerini ticari etkileriyle
birlikte yorumlama yetkinliklerinin gelistirilmesi hedeflenmektedir. Bdylece teklif sUrecine
yalnizca idari bir gdrev olarak degil, sirketin bUyumesini ve karliligini dogrudan etkileyen

stratejik bir sure¢ olarak bakilmasi amaclanmaktadir.

Bu egditim ayni zamanda satis, operasyon, finans ve yonetim ekipleri arasinda ortak bir
degerlendirme zemini olusturmayi hedeflemektedir. Cunku ihalelerde kalici basari; yalnizca isi
kazanmakla degdil, dogru kapsamla kazanmakla, yonetilebilir sozlesmelerle ilerlemekle ve isi
surdurulebilir karlihk icinde yurdtmekle mumkundur. Egitim sonunda katilimcilarin, ihaleyi
sadece takip edilen bir surec¢ degil; dogru yonetildiginde guclu bir satis ve buyUme firsatina

donusebilen butluncul bir ticari alan olarak degerlendirmesi beklenmektedir.

Egitmen: Prof. Dr. Murat ERDAL | Web: muraterdal.com

Gun Plant:

9:30 - 12:30 (Sabah 3 saat), Yemek arasi 1 saat, 13:30-16:30 (Ogleden sonra 3 saat)
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2 Gunluk Egitim Programi

1. GUn
ihaleyi Dogru Okumak, Dogru Firsati Segmek, Teklif Zeminini Kurmak
09:30 -12:30

Modiil 1: ihale Diinyasinda Yeni Gerg¢eklik: Satis Neden Zorlasiyor?

Kamu ve dzel sektdrde ihale mantigi nasil degisiyor?

ihalelerin sirketler icin neden énemli bir blylUme araci haline geldigi

Klasik kurumsal satis yaklasiminin yetersiz kaldigi yeni rekabet ortami

Musteri kurumlarin dogrudan alim yerine sartname ve teklif sistemine yonelmesi
ihaleye girmek ile ihaleyi kazanmak arasindaki temel farklar

Sirket acisindan dogru ihale se¢ciminin Gnemi

ihalelere secici yaklasimin satis verimliligine etkisi

Pratik Calisma:
Ornek ihale ilanlari ve hizmet isleri Uzerinden “girilir / girilmez” 6n dederlendirme uygulamasi

Modiil 2: Sartnameyi Nasil Okumaliyiz?

Sartnameyi kritik okumak neden gereklidir?
Teknik sartname, idari sartname ve sozlesme taslaginin birlikte degerlendirilmesi
Ticari acidan sinyal veren kritik madde ve ifadelerin ayiklanmasi
Muglak hukumler, celiskili maddeler ve eksik tanimlarin tespiti
Is kapsaminin acik olan ve acik birakilan yonlerinin ayristirilmasi
YUkleniciye sonradan yuk bindirebilecek alanlarin 6nceden gérulmesi
isin gercek hacmini anlamaya déntk okuma disiplini
Pratik Calisma:
Ornek sartname metni Uzerinde kritik madde isaretleme ve riskli alanlari birlikte cikarma

13:30 - 16:30

Moduil 3: Kapsam Bosluklari, Yeterlilik ve Teklif Oncesi Risk Analizi

Bu ihaleyi kazanirsak gercekten yonetebilir miyiz?

Kapsam boslugu kavrami ve teklif asamasinda gézden kacan gérunmeyen yukler

Resmi tatiller, ek vardiyalar, sarf malzemeler, ekipman ve raporlama yuUklerinin teklif dncesi
analizi

Egitim, denetim ve operasyonel destek kalemlerinin gercek maliyete etkisi

idari ve teknik yeterlilik kriterlerinin dogru yorumlanmasi

Firma kapasitesi, referans gucu ve organizasyon yapisinin ihale ile uyumu

Teklif dncesi risk haritasi olusturma yaklasimi
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Pratik Calisma:
Ornek hizmet isi Uzerinden kapsam boslugu ve teklif dncesi risk haritasi olusturma

Modiil 4: Kontrat Okuma — Sézlesme Taslagina ilk Bakis
Sozlesme taslagi tekliften 6nce neden mutlaka okunmahdir?
Teklif asamasinda gozden kacan sézlesme hukumlerinin sonraki etkileri
is kapsami, taraf yakumlultkleri ve hizmet sinirlarinin sézlesme metninde izlenmesi
Tek tarafli dUzenlenmis maddelerin erken asamada fark edilmesi
Satis, operasyon ve hukuk ekiplerinin sézlesmeye farkli bakis acilari
Sozlesme taslaginin teklif stratejisini nasil etkiledigi
Ilk kontrat okumasinda dikkat edilmesi gereken éncelikli basliklar

Pratik Calisma:
Ornek soézlesme tasladi Uzerinden kritik maddeleri ayiklama ve ilk kontrat inceleme calismasi

2. GUn
Teklif Kurgusu, Fiyatlama, S6zlesme Analizi ve Karli Blyuime Disiplini

09:30 -12:30

Modiil 5: Maliyet-Fiyat Dengesi Nasil Kurulur?
Bu fiyat isi gercekten tasir mi?
Teklif fiyatinin yalnizca rakam dedil, ticari karar oldugunun anlasiimasi
i§gi|ik, yan haklar, ekipman, sarf malzeme ve mobilizasyon kalemlerinin birlikte ele alinmasi
Yonetim giderleri ve gdorunmeyen destek maliyetlerinin fiyat Uzerindeki etkisi
Rekabetgci fiyat ile saglikh fiyat arasindaki fark
Dusuk fiyatla is almanin dogurabilecegi operasyonel ve finansal sonuclar
Marji koruyarak teklif verme yaklasimi

Pratik Calisma:
Ornek hizmet alimi dosyasi Uzerinden maliyet-fiyat dengesi dederlendirmesi

Modul 6: Asiri Taahhiit, Hizmet Seviyesi ve Ceza Riski
Satis ekipleri isi almak icin nerede fazla séz veriyor?
Asiri taahhudun teklif basarisini nasil gérunur, operasyonu nasil kirllgan hale getirdigi
Hizmet seviyesi dlcUtlerinin teklif asamasinda dogru okunmasi
Service Level (Hizmet Seviyesi) ve Performance Indicator (Performans Gostergesi)
basliklarinin ticari etkisi
Cevap suresi, kalite puani, denetim skoru ve personel devami gibi 6lcutlerin maliyete etkisi
Ceza maddelerinin marj Uzerindeki baskisi
Teklif asamasinda verilen vaatlerin sahadaki uygulanabilirliginin degerlendirilmesi

Pratik Calisma:
Hizmet seviyesi ve ceza maddeleri iceren 6rnek dokuman uUzerinden riskli taahhut analizi

Egitim Teklifi AlImak icin ' egitim@satinalmadergisi.com a8 (0546) 7401010



13:30 - 16:30
Modul 7: Kontrat Okuma — Kritik S6zlesme Maddeleri Nasil Degerlendirilir?

So6zlesme hukUmleriisin ticari surdurulebilirligini gercekten destekliyor mu?
Fiyat farki maddelerinin kapsami ve uygulama sinirlari

Eskalasyon (Fiyat Uyarlama / Fiyat Artis Mekanizmasi) yapisinin dederlendirilmesi
Sure uzatimi, is artisi ve kapsam degisikligi hukUmlerinin analizi

Fesih hakki, teminat yapisi ve 6deme sisteminin nakit akisina etkisi

Ceza hukumlerinin acikligi, dlcululugu ve uygulanma riski

Kirmizi bayrak olusturan s6zlesme maddelerinin tespiti

Pratik Calisma:
Ornek kontrat Uzerinden madde madde analiz, kirmizi bayraklarin isaretlenmesi ve revizyon
onerileri

Modiil 8: ihaleyi Kazanmak Yetmez: Karli ve Siirdurulebilir Yonetim
Basarili ihale yonetimi yalnizca kazanmak midir?
Dogru ihaleye odaklanma disiplininin sirket performansina etkisi
Satis, operasyon, finans ve hukuk ekipleri arasinda ortak karar zemini kurulmasi
Teklif 6ncesi kontrol listesi ve karar mekanizmasinin olusturulmasi
ic onay sUreclerinin disipline edilmesi
Kazanilan isin zarar yazmamasi icin gerekli temel i¢ kontrol noktalari
Sirket icinde ihale ve sdzlesme ydnetimi kulturunun gelistiriimesi
Pratik Calisma:
Katilimcilarin kendi is alanlarina uygun mini ihale degerlendirme ve teklif karar sablonu
olusturmasi
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Egitim Kazanimlari

Bu egitim sonunda katilimcilarin, ihale streclerine yalnizca teklif verme isi olarak degil; satis,
bUyUume, risk yonetimi ve karlilik boyutlariyla birlikte bakabilmesi hedeflenmektedir. Egitim
boyunca gelistirilecek bakis acisi sayesinde ekiplerin, dogru ihaleye odaklanma, teklif strecini
daha bilingli ydnetme ve sdzlesme hukumlerini ticari gerceklik icinde degerlendirme
konusunda daha gugclu ve daha sistematik bir yaklasim gelistirmesi beklenmektedir.

o Dogru ihaleyi secme ve teklif dnceliklendirme becerisinin guc¢lenmesi

e Sartnameyi kritik okuma ve kapsam bosluklarini erken asamada fark etme yetkinliginin
gelismesi

e Maliyet-fiyat dengesini daha saglikl kurma ve dusuk fiyat riskini daha bilincli yonetme
kabiliyetinin artmasi

e Asirl taahhut, hizmet seviyesi ve ceza maddelerine bagli riskleri daha net degerlendirme
becerisinin olusmasi

e SoOzlesme hukUmlerini ticari, operasyonel ve finansal etkileriyle birlikte yorumlama
yaklasiminin gelismesi

e Satis, operasyon, finans ve yonetim ekipleri arasinda ortak degerlendirme dilinin guc¢lenmesi

Hedef Katilimci Profili

e Satis ekipleri

e Teklif hazirlama ekipleri

e s gelistirme ekipleri

e Operasyon ekipleri

e Finans ekipleri

e Satinalma ekipleri

o SoOzlesme yonetimi ekipleri
e lgili ydnetim kadrolari
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