Pazarlik Stilini Kesfet
Skorunu GOr. Mizakere Profilini Cikar.

Pazarlik Masasinda Nasil Birisiniz?
Prof. Dr. Murat ERDAL — merdal@istanbul.edu.tr

Pazarlik Profili Analizi, miizakere masasinda sergilediginiz yaklasimi
12 soruluk kisa bir anketle élcerek kisisel/ekip profilinizi ortaya koyan
bir analizdir. Sonuclar; glclu yénlerinizi, gelistiriimesi gereken alanlari ve
egitimde hangi senaryolara odaklanmaniz gerektigini netlestirir. Egitim
sonunda skorlarinizi birlikte yorumlayarak kisisel/ekip duzeyinde gelisim
basliklarini belirleriz.

Kimler icin? Musteri, tedarikgi ve i¢ birimlerle duzenli muzakere yUruten
tum calisanlar icin uygundur. Ozellikle birimler arasi koordinasyonda kilit
rol alan ve yogun etkilesim icinde calisan satinalma ve satis ekiplerinde
yuksek fayda saglar.

“Etkilesimli icgoéri, Keyifli Bir Giin.”

Muzakere teknikleri egitimlerimizde katilimcilar, farkli rol ve senaryolarda
dogrudan yer alir. Katilimcilik ve etkilesim tesvik edilir; farkli muzakere
ortamlarini canlandiran uygulamalarla 6grenme pratik, kalici ve keyifli bir
deneyime donusur.
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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. Amag, katilimcilarin mesleki ve kisisel gelisimine dlculebilir
katki saglamaktir.

Vaka calismalari ve rol canlandirmalarini tamamlayan bir arag olarak
Pazarhlk Profili Anketi kullanilir. Katilimcilar, sakin bir atmosferde anketi
kisa surede tamamlar; her soruda kendilerine en uygun secenekleri
puanlayarak profil sonuclarini olusturur.

Pazarhk profili dlcumleme anketinde farkli muzakere ortamlarina iliskin
ifadeler yer alir. Her ifadenin altinda, ilgili durumu temsil eden doért farkh
tutum veya davranis se¢enegi bulunur.

Bu anketin dogru/yanlis cevabi yoktur. Her soruda seceneklere verdiginiz
puanlarin toplami 10 olmalidir.

Ornegin;
- asikki 2 puan,
b sikki 5 puan,
c sikki 3 puan,
d sikki O puan gibi.

Ornek ifade: Miizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden

bir sey yaptiginda:

Ona durmasini

' ) Duygularimi Hicbir sey
sert bir §ek||de Durmasi |(;|n .
5 dinler ona uygun yapmam ve
dogrudan onu ikna etmeye . )
) ' hareket ederim. sdylemem.
sOylerim. calisirim.

A sikkl 2 Puan B sikki 5 Puan C sikki 3 Puan D sikki O Puan

Unutmayin cevaplarinizin toplami 10 puan olacak !

Kahvenizi alin;
12 soruluk kisa anketi birka¢ dakikada tamamlayin.
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Pazarlik Profili Anketi

Anket sonucu, puan dagiliminiza goére dort mizakereci profilinden
hangisinin sizde daha baskin oldugunu gosterir. Saglikli bir sonug icin
“ideal” olani degil, sahada gergekte nasil davrandiginiza gore yanitlayin.
“Nasil tepki vermek isterdim?” yerine “Gergekte nasil yapiyorum?”
sorusunu esas alin.
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1) Miuzakere durumlarina su sekilde yaklasiyorum:

“Biz onlara karsl”.
Bir cesit savas

gibi dusunurum.

Her iki taraf da
ihtiyaclarini
karsilamak icin

mucadele ediyor.

Isbirlikci.
Iki taraf da
farklihklari
cozumlemek icin

birlikte calisiyor.

MUmkuUnse
MmuUzakereden

kacinirim.

b-

C_

d-
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2) Mizakerede karsi taraf beni rahatsiz eden bir sey

yaptiginda:

Ona durmasini

Durmasi icin Duygularimi Hicbir sey
sert bir sekilde _ )
onu ikna etmeye  dinler ona uygun yapmam ve
dogrudan
' calisirim. hareket ederim. soylemem.
soylerim.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin

Prof. Dr. Murat ERDAL

muraterdal.com



https://www.muraterdal.com/

Pazarlik Stilini Kesfet
Skorunu GOr. Mizakere Profilini Cikar.

3) Pazarlik yaptigimda (genellikle):

Kati bir pozisyon

alirom.

Pozisyonumun
dayandigi esaslari

aciklarim.

Sorular sorarak

aciklarim.

Pasif kalip
ne oldugunu

anlarim.

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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4) Karsi tarafin ihtiyaglarini her ne pahasina olursa olsun

elde etme cabasi icerisinde oldugunu anladigimda:

Onunla
yuzlesirim.
Pozisyonunu
degistirmesiicin

Israrcl olurum.

Durumu ¢dézme
girisimi
oldugunda
gerceklere ve
sebeplere

guvenirim.

Diger secenekleri
g6zden geciririm
yakin firsatlari

incelerim.

Durumu oldugu
gibi kabul

ederim.

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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5) Zor bir mizakereye dahil oldugumda:

Pozisyonuma
sikica baglanir ve
sonuna kadar

sUrdurdrum.

Sorunlari
mumkun
oldugunca
mantiksal olarak

incelerim.

Uygulanabilir bir
uzlasma zeminini

arastirirom.

Sorunlarin zaman
icerisinde kendi
kendine
¢coOzulmesini

beklerim.

Prof. Dr. Murat
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6) Mlizakerenin sonlarinda taviz vermem istendiginde,

genellikle:

Cok zor. Sikica
bagli kalirrm.

Tavizler sadece
karsilikli ise
gerceklestirilebilir.

Bu tavizle
anlasmanin

saglandigina

emin olmak icin

karsi tarafa

sorarim.

Tek tarafli taviz

sunarim.

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

Yeniden ayni
Muzakere Problem
argumanlarla Daha fazla
ortamina dénup kaynagini
muzakere etmek ) iletisim kurmak
“karsihikli adim inceleme firsati
icin cok guclu bir icin girisimde
' o atma” yontemiyle icin yeni bir
istek icerisinde o bulunmam.
¢cdzmeye toplanti takvimi
olurum.
calisirim. planlarim.
a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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8) Karsi taraf beni veya firmami teknik bir konu

(fiyat, kalite, vd.) hakkinda elestirdiginde:

Sirketimin
pozisyonunu
guclu bir sekilde

savunurum.

Bu tur
durumlarda
gercekleri ve

kanitlari

kullanirim.

arkasinda yatan

Elestirinin

faktorleri
anlamaya

calisirim.

Konuyu

degistiririm.

b-

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

bircok insandan aldigim geri bildirim. Tarzim:

Sert bir tavir. Kati

durus géruntusa.

s birligine dayall
bir sekilde
farklihklari

cozmeye odakli.

Rahat, uzlasmaci
bir pozisyon

icerisinde.

Genellikle
MmuUzakereden

kacinan

b-
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10) Birmiuzakerede diger tarafla iletisim kurarken :

Sohbeti tek tarafli
yogun bir Dinledigimden az
Aktif bir Pasif bir
bicimde biraz daha fazla ) o ) o
dinleyiciyim. dinleyiciyim.
surdurerek diger konusurum.
kislyi baski altina
alirnm.

a- b- c- d-

Her soruda 10 puani A-D seceneklerine dagitin
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11) Mizakerede dismanca taktiklerle karsilastigimda:

Bu durumu

Sogukkanhligimi Diger tarafi
Diger tarafa anlarm.
_ ) 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) Muzakere stilimi su sekilde degerlendiriyorum:

[srarci
Inatcl
Baskicli

Kararli

Azimli
Duzenli
Mantikli
Tedbirli

Hos gorulu
Anlayisl
Acik

Esnek

Riskten kacinan
Dikkatli
Uzlasmaci

Cekimser

d-

Tum sorulari yanitladiktan sonra, sectiginiz siklarin puanlarini

(A/B/C/D) ayri ayri sttunlarda toplayin. Egitim sonunda siklara gore

toplam puan dagilimlarini birlikte yorumlayalim ve pazarlik stilinizi

degerlendirelim.

Ekibinizin gelisimi icin egitim iceriklerini inceleyebilirsiniz.

Prof. Dr. Murat ERDAL
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Egitim Onerileri:

1-Satinalma ve satis ekipleri basta olmak Uzere, musteri, tedarikc¢i ve kurum
ici birimlerle muzakere yUrUten profesyoneller igin.

o Miuizakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri Egitimi
Egitim icerigini indirmek icin tiklayiniz.

2-Sirket sahipleri ve Ust duzey yoneticiler basta olmak Uzere; stratejik

musteri ve tedarikgi iliskileri, bUyUk olcekli sbzlesmeler, yatirim ve ortaklik
goérusmelerinde muzakere yuruten ve

karar sorumlulugu tasiyan yoneticiler icin,

Egitim icerigini indirmek icin tiklayiniz.

Koordinator: Prof. Dr. Murat ERDAL

Teklif almak icin egitim@satinalmadergisi.com

Prof. Dr. Murat ERDAL muraterdal.com
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