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MUzakere Sureclerinde Pazarlik Taktikleri:
“SON DAKIKA TALEPLERI” PAZARLIK
MASASI ve PAZARLIK TAKTIKLERI

MUZAKERE TEKNIKLERI VE PAZARLIK BECERILERI

“Taktikler bazen pazarlik stlirecinin basi,
bazen ortasi1 bazen de sonunda etkilidir.”

Pazarlik Masast ve Pazarlk Taktikleri yazi dizimize
kaldiqimuz yerden devam ediyoruz.

Inceledigimiz taktikleri kisaca siralayalim:

PAZARLIK MASASI ve PAZARLIK TAKTIKLERI

o Son Dakika Talepleri — Pazarlik Taktikleri

o lyi Polis vs. Kétil Polis - Pazarlik Taktikleri

o Sabirh Olmak - Pazarlik Taktikleri

o Buyuk Resime Odaklanma - Pazarhk Taktikleri
o Son Tarih ve Zaman Baskis1 - Pazarlik Taktikleri
o Bol ve Yonet — Pazarlik Taktikleri

o Komiser Columbo — Pazarlik Taktikleri

o Beyin Firtinast — Pazarlik Taktikleri

o Son Dakika Talepleri — Pazarlik Taktikleri

STRATEJIK MUZAKERELERDE SON DAKIKA TALEPLERI

Sirket Birlesmeleri ve Satinalma (M & A) Muzakereleri

- Son Dakika Gelen Taleplerin Cesitliligt

- Is Hayatinda Son Dakika Talepleri

- Son Dakika Gelen Talebin Tutarlhdu

- Pazarlik Taktigi Olarak "Son Dakika Talebi” Yapmak

- STRATEJIK MUZAKERELERDE SON DAKIKA TALEPLERI
. Ardisik Toplantilar ve Muzakerelerden Elde Edilen
Ipuclan

- UZUN S”TRATEJIK MUZAKERE SURECLERI: "ZAMAN

OLDURUR’

Sirket Birlesmeleri ve Satinalma (M & A) MUzakereleri

ANLASMA TAM TAMAMLANDI DERKEN SON
DAKIKA TALEPLERI

a) Alici Tabanh Son Dakika Pazarlik Taktigi —
FIYAT DUSURME

o ALICI PLANLAMALARI

o MuUzakere Gelisim Sureci ve Strateji Belirleme
o Son Dakika Pazarlik Taktigi Sonrast

o Satici Taraftaki Etkiler

o Satict Planlamalan ve Strateji Belirleme

b) Satici Tabanlh Son Dakika Pazarlik Taktigi —
FIYAT YUKSELTME

o SATICI PLANLAMALARI

o Muzakere Gelisim Sureci ve Strateji
Belirleme

o Satict Taraftan Gelen Son Dakika Talebi
o Alict Planlamalan ve Strateji Belirleme

Muzakere Gelisim Stireci ve Strateji
Belirleme:

Tam her sey bitti derken ¢cézumlenmesi
gereken yeni bir konu daha mi var? Evet var. Son
dakika talebi.

Son dakika talepleri, isin sonuc¢lanmasina yakin
bir zaman diliminde, ilave bir konunun gundeme
tasinmasidir. Ozellikle yUksek hacimli isler /buiytik
projelerde uzun ve yorucu muzakerelerin ardindan
gelen son dakika talebi can sikict olabilmektedir. Isin
baslangicindan bitisine kadar, zorlu bircok problemin
ustesinden gecilmis, aylar gegmis ve is artik sadece
imzaya kalmigken, ek bir talep onunuze gelirse, "Ekip
olarak o kadar emek verdik. Bu talebi cozemezsek o
kadar emek cope mi gidecek?” diye dustunursunuz.
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Bilingli ya da bilingsiz, tutarh ya da tutarsiz
son dakikada gelen talep konunun muhatabt
Icin “surpriz” anlamurt taswr. Cogunlukla da
hazirliksiz yakalanmay isaret eder.

Bir taraf “Peki buna ne dersiniz?” derken,
konunun ilgili digeri taraft

“Bu da nereden cikt1 simdi?” seklinde
dusunur. Talebin turt ve etki derecesine gore de
farklt anlamlar tasidign da muhakkaktir. Talebin
zamanlamasy, yapulabilirlidi, ortaya ¢ikaracagt
maliyet ve etik boyutu ile riskler Gnemlidir.

Muzakerede gug¢ dengesi, hedef
tanimlamasy, taraflarn thtiyaclan ve elde
edilmest muhtemel ek faydalar huzlica senaryo
tabanh analiz edilir.

Ne kazaninz? Ne kaybederiz?

Son Dakika Gelen Taleplerin Cesitliligi

Yaz1 i¢erisinde, konunun daha rahat
anlasilabilmesi agisindan son dakika taleplerine
konusma diliyle bolca drmek vermeye gayret
ettim. Cunku son dakikada gelen talebin etkileri,
konunun taraflan agisindan yansimalan farkhdir.

Gundelik hayatta son dakika talepleri elbette
cok cesitlidir:

- Ev tadilatlarinda tam her sey bitti derken,

- Cok paydash (hisseli) karar alma
sistemlerinde,

- Gayrimenkul, araba alim-satimlarnnda
noterde / tapuda,

- Perakende alis-veris pazarliklannda ve

- Alle ici muzakerelerde siklikla karsimiza
cltkmaktadr.

Sosyal yasamda gundeme tasinan “‘Son
Dakika Taleplerl” farkhiliklar tasir. Talebi yapan ve
talebin muhatabt kisi ve gruplar arasindaki yetki,
gug, rol, sorumluluk gibi pek cok faktor etkili
olur. Toplumsal duzen icerisinde egitim, kultur,
lletisim, davrarus kurallan ve psikoloji boyutlarnnt
g6z ardi edemeyiz.

Alle hayatinda ise bireyler birbirini yakindan
tanur. Son dakika talepleri daha cok, “kuguk bir
ricam var”, “ufak bir degisiklik istiyorum”
seklinde gundeme gelir. Alle ici roller, lletisimde
ton ve zamanlama onemlidir. Taraflar yapict
tavirlan ile dikkat ¢eker. Problemin buyumesine
1zin vermeksizin, olabildigince ¢cozum odakl
hareket edilir.

Sosyal hayattan guzel bir pazarlik
sohbeti drmegini gorselden metin Uzerinden
okuyabilirsiniz. Araba ahm satiminda son
dakikada gelen bir bilgi pazarhgin yonunu
degistirebilir. Satict igin isin psikolojik boyutu,
duygusal bag paradan énemli olabilir. Ipuclarm
dikkatle izlemelisiniz.
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is Hayatinda Son Dakika Talepleri

Is cevresinde son dakika talepleri daima yasanmaktadur.

Alict tabanl ve paydas (tedarikci veya musteri) tabanh
son dakika taleplerini aywabiliriz. Bilinen érnekler;

» Proje degisiklikleri: Muzakere edilen projede son
dakika teknik bir degisiklik istenmesi, yeniden ¢izim ve
hesaplamalann gerekmesi,

* Operasyonel degisiklikler: Siparis edilen urtin
miktannt artrma ya da dusurme, termint ilert ya da
One ¢ekme,

¢ Maliyetler: Tam pazarliklar bitti ve is imzaya kaldt
derken genel mudur ya da patronun devreye girip
kucuk bir indirim daha istemesi,

* So6zlesme revizyonlar: Fark edilmeyen bir maddenin
revizyonu,

¢ Erteleme ve iptal kararlar: Anlasmarnun son dakikada
lleri tarihe Otelenmest ya da iptal edilmest

Son Dakika Gelen Talebin Tutarhihigt

Is yasarmi dinamikleri sosyal hayattan farkl olarak
birden fazla birim ve kurumsal karar alma sistemini
harekete gecirmektedir. Oncelikle, son evrede olusan ani
taleple ilgili olarak haklilik ve tutarlilk (anlaml) tzerinden
bir degerlendirme yapilir.

Is hayatinda hakl bir gerekceye dayanan son dakika
talepleri hemen her zaman degerlendirilir. Son dakika
talebinin yapilabilirligi; zaman, emek, malzeme (iscilik) vd.
maliyetleri ile konu analiz edilir. Olumlu(kabul), sarth kabul
ya da olumsuz (talebin reddine dair) bir bilgilendirme
yapulr.

Gormezden gelme ya da gecistirme s6z konusu
degildir. Ornegin, yuriittilen projeye bir uzman dahil
oldugunda ve o gune kadar fark edilmeyen bir konu varsa
yeni bir perspektifle tekrar degerlendirilir. Sozlesmede su
maddenin eksik oldugunu gorduk onu duzeltip tekrar
gonderebilir misiniz? dendiginde hizlica arastinp, hukuki
gorus alinarak olumlu ya da olumsuz yonde bir donus
saglanur.

Pazarlik Taktigi Olarak “Son Dakika Talebi” Yapmak

Son dakika yeniden pazarlik surecini baslatmak, kuguk
ya da buyuk bir taviz talebinin gundeme gelmesi, diger
tarafta farkli duygu ve dusuncelere neden olabilmektedir.

. IYICE OLCUP BICMEK GEREKIR. RISKLIDIR. KABUL
EDILMEME SENARYOSU UZERINE CALISILMALIDIR.

o ISIN SUREKLILICI (DEVAMI YOKSA) YOKSA
DENENEBILIR.

o TARAFLAR ARASINDA OLUSAN GUVEN IKLIMINI
EROZYONA UCRATABILIR. TARAFLAR ARASI ILISKI ve
ILETISIM ESKISI GIBI OLMAYABILIR.

o TEK ATISLA ELDE EDILECEK FAYDA TEKRARLI ALIS-
VERIS ALISKANLIGINI BOZMA IHTIMALI VARDIR.

* ZAR ATAR GIBI “YA TUTARSA" [LE HAREKET
EDILMEMELIDIR.
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STRATEJIK MUZAKERELERDE SON DAKiKA TALEPLERI

Stratejik muzakerelere drnek olarak fabrika yatinm
kararlan, buyuk projeler, yazihm satin alma, sirket satinalma
ya da birlesmelerini (M & A) verebiliriz.

Isin karmasiklik diizeyi ve parasal tutar arttikca,
muzakereler de dogal olarak teknik, operasyonel, ticari
ve hukuki eksenlerde devam etmektedir. Cok sayida farkh
disiplinlerden gelen uzmanlar surece dahil olmaktadur.

_ Ardisik Toplantilar ve Miizakerelerden Elde Edilen
Ipuclan

Surece odaklanmak onemlidir. Sirketler arast stratejik
muzakerelerde, duzgun bir akista ilerleme saglanip
saglanmadig yakindan gozlemlenir.

Devam eden toplantilar dizisi size ¢ok sey anlatir. Mesleki
uzmanhdiniza ve muzakere tecrubenize guvenebilirsiniz.

Uzun muzakere sureclerinde masanun diger tarafi
hakkinda degerli ipuglan elde edilir. Yoneticilerin tutum ve
davranuslan, konuyu nasil ele aldiklan, toplant sureleri ve
katihm seviyeleri size degerli seyle soyler. Firmann thtiyaci ve
ciddiyeti ist olgunlastinrken, surecin sonunda da surprizlerle
karsilasip karsilasmayacadginzi da tahminleyebilirsiniz.

_ UZUN STRATEJIK MUZAKERE SUREGLERI : "ZAMAN
OLDURUR"

Sirket birlesmeleri ve satinalma (M & A) konulan
stratejik muzakerelerin ozel bir turtdur. Strecin ciddiyetle
yurutulmesi adina baslangic adimu olarak Niyet Mektubu
(Lol), Gizlilik ve Munhasuirlik Anlasmalan on plana ¢ikmaktadur.
Satinalma muzakere surecinin yurutulmesi, on taahhut ve
genel cercevenin belirlenmesi bakimindan dnemlidir. Fakat
kesin satis acisindan baglayicilik tasgmamaktadir.

o Sirketin mali durumu ve pazar pozisyonu mercek altina
aln.

e Sirketin rekabet gucu, urun ve hizmetler, kisaca tum
yetenekleri analiz edilir.

« Ulkenin ekonomik ve siyasi acilardan belirsizlik ve riskleri
degerlendirilir.

« Is kolunun ve icinde bulunulan pazarn buginii ve
gelecedl masaya yatunlr.

e Alict taraf, sirket satin almarnin kendisi i¢in getirecedt
finansal yukleri ve krediye erisim imkanlarin etraflica
degerlendirir.

e Surec yayildikca yeni riskler, yeni aktorler gun yuzune
Gikabilir.

* Aynui is kolunda (pazarda) baska secenekler ortaya
cikabilir.

* Muzakere sureci uzadikca (2 + yil) anlasmanin
Imzalanmast riske girer.
Ahcinin ilgisi azalabilir. Stkaintih bilgileri kesfeder.

¢ Anlasma olmadiginda pazarhigin odagindaki sirketin
pazar dederi, borsadaki islem hareketliligi, ptyasadaki
itibar, musteri/tedarik¢i portfoytunde gerileme gibi
sitkintilar olabilmektedir.
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Unutulmamaldir ki, alicinin her zaman durust
niyeti olmayabilir. Satin almak istedigi firmanun
ticari acidan “zorda” oldugunu piyasaya yaymak
isteyebilir. Olusacak yeni durumda hedef firmanin
nakit sikintisiru artirmak, boylelikle en ucuza
(kelepir fiyattan) almak hedefi olabilir.
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Sirket birlesmeleri ve satinalma (M & A)
Miizakereleri:

ANLASMA TAM TAMAMLANDI DERKEN
SON DAKIKA TALEPLERI

Son dakika taleplerine lojistik sektorunden
Ekol Lojistik- DFDS arsindaki sirket satinalma
gorusmeleri guzel bir dmektir. Basinda yer
alan "Ekol Lojistik, DFDS ile anlasmadan cekildi”
haberi, yazim icerisindeki gorselden haberi
okuyabilirsiniz.

_ Alci Tabanh Son Dakika Pazarlik Taktigi —
FIYAT DUSURME

ALICI PLANLAMALARIL:

Muzakere Gelisim Sureci ve Strateji
Belirleme:

e Bilmedigimiz, ongoéremedigimiz hukuksal
problemler ortaya ¢iktu.

e Kayith ve kayit dist 6demeler / masraflar
olusuyor. Ne yapacagumizi bilemiyoruz.

¢ Astan yuzunden pahaliya gelecek gibl.
Vazgecsek mi? Ne dersiniz?

o GERI CEKILME TAKTIGI UYGULAYALIM.

¢ En iyisi vazgectik demeyelim. Onlann kabul
edemeyecekleri bir indirim isteyelim.

e Psikolojik olarak yipratmanin faydast nedir?
Son Dakika Pazarlik Taktigi Sonrasi:
Son dakika indirim talebinize HAYIR

dendiginde alict dusuncesi;

e Ekonominin zayiflama déneminde oldugunu
goruyoruz. Daha kotu bir ekonomi ortaminda
sirketi dip noktada satin alabiliriz.

* Buyume ve genisleme stratejimizi erteleyelim.
¢ Diger secenekler neler?

o "Nakit kraldir.” Kendimizi zorlamadik. Paramiz
cebimizde kaldu.

* Muzakereleri yeniden baslatma firsat1 olur
mu? Ne dersiniz?

Alict: "Peki buna ne dersiniz?”
(son dakika gelen % .. indirim istegi)

Satic1 Taraftaki Etkiler
Satici: “Bu da nereden ¢ikti simdi?

Biz boyle konusmamistik. Bu hi¢ hos olmadt
Arif Bey”
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MUZAKERE TEKNIKLERI VE PAZARLIK
BECERILERI
“Taktikler bazen pazarlik stirecinin
basi, bazen ortasi bazen de sonunda
etkilidir.”

Satici Planlamalan ve Strateji Belirleme:

 Bu Oneri Uzerinde dusunmeye deger mi?
« Hic etik dedil. Firsat¢iik yapildigiru hissediyorum.

» Kabul etmemiz mumkun degil. Masay: terk ediyoruz.

» Bekleme. Hemen cevaplamak zorunda dediliz. Biraz bekleyelim.

Onlar biraz dusunsun, biz de biraz dusunelim. (Finansal
zorluk icerisinde dedilseniz iyt bir segenektir. Tok saticiyt
oynayabilirsiniz.)

« Karst teklif hazirlayalim. Biz de indirim miktanina denk gelecek

sekilde isin bir bolumunu (is kolu, bir marka, bir arazi, bir tesis
gibi) anlasmadan cikartalim.

* YUzduk yuzduk kuyruguna geldik.

« Indirim talebinizi kabul ediyorum. isi daha fazla
uzatmayalim. imzalayalim.

~ Satici Tabanh Son Dakika Pazarlik Taktigi —
FIYAT YUKSELTME

SATICI PLANLAMALARI:

Muzakere Gelisim Sureci ve Strateji Belirleme:
¢ Piyasa hizla gelisiyordur. Karlilik yuksektir.

e Saticy, ahcinin istedine, anlasma sonrast elde edecedi
kazarumlara odaklarip son dakika fiyat yukseltme talebinde
bulunabilir.

e Satici tarafinda iceride ortak basina dusen pay az bulunabilir.
Satic1 Taraftan Gelen Son Dakika Talebi

Satici:

-"Piyasa ¢ok karl.. Fiyati guncellememiz gerekiyor.”

-"Bagka firmalann (kisilerin) de ilgisi olustu. Her yerden teklif
gelmeye basladl ”

-"Ortaklarla dusunduk rakamu biraz dusuk bulduk agikgcast”

Alict: Bu yeni rakami nasil belirlediniz? Acgiklar misiniz?

Alict Planlamalan ve Strateji Belirleme:

¢ '‘Bu hamle kotu bir tuzak” Kendimizi pusuya dusurulmus gibt
hissettik.

¢ Salam dilimler gibi hareket ediyorlar. Bir dilim daha koparabilir
miyiz?

e Muzakere zemini surekli degisiyor.

e Her toplantida yeni bir talep mi olacak?

¢ Masay1 terk edelim. Blof yapiyorlar. Daha iyi bir teklif varsa ona

satsinlar.

¢ Bekleme. Sakin kalalim. Acele etmeyelim. Konu sogusun. Sonra

uzerinde hep birlikte dusunuruz.

¢ Muzakereyi simdilik durduraim. Hemen bir hamle
yapmayalim. Kars teklif hazirlayalm.

* Masay1 terk etmeyelim. Son bir kez daha pazarlik edelim.
Ortak bir nokta bulup anlasalim.

Son soz:

"STRATEJIK MUZAKERELERDE I$ NE KADAR UZUN SURERSE,
ISIN RAFA KALKMA OLASILIGI DA O KADAR ARTAR. O NEDENLE
IMZALAR ATILANA KADAR MOMENTUMU KORUMAK EN Y]
PANZEHIRDIR

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri: Genel Cerceve

o Muzakere Planlamast: Pazarlik
Surecinde Anahtar Evre

o Muzakerelerde GUndemi Belirleme

o Muzakerelerde Gundemin Gucu

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi

o Pazarlik Yetkinlik Degerlendirme ve
Insan Kaynaklan

o Belirsizlik ve Risk Ortaminda Pazarlik,
Tehditler ve Etik

o Cikmaza Giren MUzakereler

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Yonetimi Egitim Vakast. Yonetici
Gelistirme Programi Calismast

o Satinalma Pazarlik Cevresi
o Dis Ticaret Muzakereleri ve Pazarlik

o Kayit Miizakereleri, Ozel Okul
Yoneticileri i¢in Muzakere Yonetimi

PAZARLIK MASASI ve PAZARLIK

TAKTIKLERI

“If you are not at the table, you are

on the menu”.
Iyl Polis vs. Kotu Polis - Pazarlik Taktiklert

o Sabirli Olmak - Pazarlik Taktikleri

o Buyuk Resime Odaklanma - Pazarlik
Taktikleri

o Son Tarih ve Zaman Baskist - Pazarlik
Taktikleri

0 “Bol ve Yonet” — Pazarlik Taktikleri
o Komiser Columbo — Pazarlik Taktikleri
o Beyin Furtinast — Pazarlik Taktikleri

o Son Dakika Talepleri — Pazarlik
Taktikleri

OGRENME TESTLERI

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi Test — I

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi Test — II

0 Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi Test — III

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi Test — IV

o Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi Test — V

0 Muzakere Teknikleri ve Pazarlik
Becerileri Egitimi Test — VI

PAZARLIK BECERI ANKETI
o Pazarlik Stilinizi Ogrenin: Tum Yonetici
Adaylan icin Tavsiye Edilen Anket
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Kitap Onerileri: Son dakika indirim
) . . o talebinize HAYIR dendiginde;
« MUZAKERE TEKNIKLERI ve PAZARLIK BECERILERI (E-Kitap 2.
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Baski), Prof. Dr. Murat ERDAL, Erisim i¢in profesyonel Uyelik Pazarlik Taktigi Sonrast:
islemlerinizi tamamlamaruz gerekmektedir.

« SATINALMA ve TEDARIK ZINCIRI YONETIMI, Prof. Dr. Murat o "Nakit kraldwr.” Pararmiz
ERDAL, (Beta Yaywncilik), 4. Bask. cebimizde kalir.

e Buyume ve genisleme

-> Egitim Katalogunu indirebilirsiniz -> stratejimizi erteleyelim.

https://satinalmadergisi.com/egitim.pdf .
e Diger secenekler neler?
-> SIRKET EGITIMLERINIZ iCIN TEKLIF ALIN ->
egitim@satinalmadergisi.com

Son Dakika Taleplert

Ornek: “EKOL LOJISTIK - DFDS SIRKET SATINALMA GORUSMELERI”

Ekol Lojistik olarak yaklasik iki yill askin stredir devam eden uluslararasi kara, hava ve denizyolu tasimaciligi
ile gumruk faaliyetlerimizin DFDS firmasina devri sUrecinde son asamada; degerlerimiz, prensiplerimiz ve
profesyonellik yaklasimimizla értismeyen haksiz taleplerle karsilastigimiz icin anlasmadan ¢ekilme karari
aldik. Bu sUregte seffaflik, dUrUstlUk ve sirketimizin uzun vadeli ¢ikarlarini gézetmek temel prensibimizdi.
Anlasmadan ¢ekilme kararimiz, galisma arkadaslarimizin emeklerine ve musterilerimize olan
sorumlulugumuza verdigimiz degerin bir yansimasidir.

Konuyla ilgili agiklama yapan Ekol Lojistik Yonetim Kurulu Baskanimiz Ahmet Musul, sunlari séyledi:

“Tam devir teslim kapanisina yirmi dort saat kala DFDS baskani tarafindan yeniden gézden gegirme ve
indirim talebi ile karsilastik. indirim talebinde israrci olmalari durumunda anlasmayi iptal edecegimizi
soyledik. Rakamsal talep degil, bu talebi son giin yapmalari yakisiksizdi ve anlasmayi iptal ettik.

Ekol olarak 8 bin galisanimizla biraktigimiz yerden entegre bir sekilde faaliyetlerimize devam edecegiz.
Calisma arkadaslarimizin bu sUrecteki dzverileri icin tesekkUr ederim”.

Bundan sonrasinda Ekol Lojistik olarak daha guglu bir gelecegi birlikte olusturmaya devam edecegiz.

Kaynak: https;//www.lojiport.com/ekol-lojistik-dfds-ile-anlasmadan-cekildi-117309h.htm

= Yéneticiler icin Mizakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri Egitimi
[ BILGI € satinalmadergisi.com/egitim-programlari

https://www lojiport.com/ekol-lojistik-dfds-ile-anlasmadan-cekildi-117309h htm

Pazarhkta Son Dakika; Duygusal bag m1? Para mi? Patrick: Bir indirime ne dersin?

Harvey Huff yerel bir saticidan 1956 model bir Chevrolet Harvey: Hayw. En az 20,000 dolar eder. Gunku fiyati bu

satin aldu Patrick: En fazla 18,000 dolar veririm.

Kurk vyll sonra ¢ok sevdidi ve orijjinal ‘haliyle é;gnle Harvey: Hayur, tesekkurler.
korudugu arabasini satmaya karar verdi. Harveynin paraya i ‘ o
intiyact yoktu. Ug bin mil uzaga, Arizona'ya taginmayt Patrick: Tamam peki. 20,000 dolar olsun. Yeni bir
planliyordu. Yerel gazeteye verdidi ilandan sadece bir restoran icin intiyacim var.
potaﬂsi_\/el alia glktl: Patrick nght Harvey: Restoran mi?

Pazarlik Sohbeti: Patrick: Evet. Aracin ustunu kestyoruz ve insanlar igine

Arabanin hemen yaninda sohbet ederler: oturup harika bir ortamda yemeklerini yiyorlar!

Harvey: Bos ver, arabam bende kalsin. Bunca yildir sirf

Harvey: Araci nasil buldun? i A
Y sen onu parcalayasin diye arabama ozenle bakmadim.

Patrick: Araba gercekten harika durumda, aynen tarif

ettiginiz gibi. Daha fazla para i¢in beklemek degil, ahcinin
Harvey: Aklina takilan bir sey var mi? arabayla ne yapmay1 planladigtydi.
Kaynaklar:

« “Ekol Lojistik, DFDS ile Anlasmadan Cekildi’, Erisim: https://www.lojiport.com/ekol-1ojistik-dfds-ile-anlasmadan-cekildi-117309n.htm

« Jacob Orosz, "Negotiating the Letter of Intent”, The Art of the Exit, Erisim:
https://morganandwestfield. com/books-online/art-of-the-exit/chapter-8offer/negotiating-the-letter-of-intent/

e Michael R. Carrel, Christina Heavrin, The Everyday Negotiator, HRD Press, 2004, s:14.
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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:




¢®© PAZARLIK

- L

EGITIMI

Prof. Dr. Murat ERDAL

merdal@istanbul.edu.tr ‘



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.






