Yoneticiler igin

Stratejik Muzakere Egitimleri

i

W I | \; : )\
\ | .

=y
E = 1

-

Executive MUzakere Programlari

egitim@satinalmadergisi.com

\/////A’——?§




Yoneticileri icin

Stratejik Mizakere Programlari

\Y J

: “ Programin Ayirt Edici Degeri

Bu program, standart bir egitim hizmetinin &tesinde;

sirketin kritik gindemine, karar ortamina ve yénetici profiline
gére tasarlanan, en az iki akademik uzmanla es zamanli

“ yiritilen premium bir calismadir.

Firmaya 6zel hazirlik sireci, es zamanli uzman yiritme modeli,
yonetici dizeyi drnek olaylar ve ¢alistay-danismanlik bileseni
sayesinde klasik egitim formatlarindan ayrilir.

Bu yapl, programi yalnizca bilgi aktarimi yapan bir egitim
olmaktan ¢ikarir; sirketin gercek karar ortamina temas eden
yiksek katma degerli bir gelisim ve karar calismasi haline getirir.
Program, Prof. Dr. Murat ERDAL'in akademik koordinasyonu ve
sirket ihtiyacina gére belirlenen ikinci profesérin uzmanlk
katkisiyla yiritolor.

Neden Bu Programa ihtiya¢ Var?

Tepe yéneticiler ve patronlar gigli mizakere tecriibesine
sahiptir. Bu programin amaci, yéneticilere temel mizakere
sgretmek degil; meveut tecribeyi daha sistematik, cok boyutlu
ve kurumsal bir karar cercevesine tasimaktir.

Program, ist yénetimin kritik mizakere sireglerinde ortak dil
gelistirmesine, riskleri erken gérmesine, hamleleri daha bilingli
yénetmesine ve yiksek degerli anlagsmalarda sirket ¢ikarini
daha gi¢li korumasina katki saglar.
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Sirkete Ozel Yiiritme Modeli

Program, sirketin stratejik gindemine gére 6zel olarak tasarlanir.
Ihtiyac halinde ¢alistay-danismanlik konseptinde bir yapida
yGritolor.

Sirketin dncelikli ihtiyacina gére pazarlama-satis, tedarik zinciri
yonetimi, ticaret hukuku veya finans alaninda ikinci uzmanlik
katkisi programa entegre edilir.

Bu yapi sayesinde egitim, genel bir mizakere semineri olmaktan
glkar; §ir|<etin gergek karar ortaming, kritik gorisme ba§|||<|ar|na,
taraf i|i§|<i|erine ve risk alanlarina odaklanan &ézel bir gahgma
haline gelir.

Oturumlarda firmaya 6zgi &rnek olaylar, uygulama senaryolari,
tartisma basliklar ve yoénetici clijzeyi karar durumlari birlikte ele
alinir.

Program Kadrosu

Program kadrosu; akademik ve uygulamali deneyime sahip
uzmanlardan olusur. Her programda, sirketin dncelikli mizakere
gindemine uygun uzmanlik odag: belirlenir ve igerik bu
cercevede &zellestirilir.

Ozel Sektsr Uzmanlik Odaklar:
* Stratejik Mizakere + Pazarlama-Satis
* Stratejik Mizakere + Tedarik Zinciri Yénetimi
« Stratejik Mizakere + Ticaret Hukuku
* Stratejik Mizakere + Finans

Egitim Koordinatori:
Prof. Dr. Murat ERDAL - merdaleistanbul.edu.tr

Program talepleri igin: egitimesatinalmadergisi.com
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Hafta sonu Kampi

veya Sirket Toplant: Salonu
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Uygulama Formatinin Belirlenmesi

Programin uygulama formaty, sirketin ist yénetim takvimi,
katiimer profili, galisma temposu ve tercih edilen 8grenme
ortami dikkate alinarak belirlenir. Egitim; hafta sonu kamp,
sirket ici modiler program veya firmaya &zel farkli bir
uygulama modeliyle yapilandirilabilir.

a-Hafta Sonu Kampi: Yer ve Otel Secimi

Hafta sonu kampi formatinda yer ve otel segimi, sirketin
tercihleri ve program hedefleri dogrultusunda birlikte
degerlendirilir. Doga ile ic ige, sessiz, ulagimi kolay ve st
ybnetim ¢alismasina uygun bir otel ortami tercih edilir.
Ornegin Sapanca gibi istanbul'a yakin, kisa sireli galismalar
icin elverisli destinasyonlar; ginlik operasyon yogunlugundan
uzaklasarak stratejik mizakere gindemine odaklanmak icin
uygun bir atmosfer sunabilir.

Bu formatta amag yalnizca egitim almak degil; yénetici
ekibin sirketin kritik mizakere baslklarini sakin,
yogunlastirilmis ve verimli bir ortamda birlikte
degerlendirmesidir.

Onerilen akis:
Cumartesi yarim gin + Pazar yarim gin

b- Sirket ici Toplanti Salonu

Sirket ici modiler program, firmanin is takvimine uyumlu olarak
tasarlanir. Program zamana yayilarak yirotilir; uygulama,
tartisma ve ara dénem hazirlik ¢alismalaryla 8grenmenin
sirket gindemine daha dengeli bicimde yerlesmesi saglanir.

Onerilen akis:
Haftada 1 yarim gin (2-3 saat) x 4 hafta sireli bir program




Pazarlama-Satis Odakli Program
ve Stratejik Mizakere
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A Firmasi Genel Midir:

“Sirketimizde satis ekipleri biyik misterilerle &nemli gérismeler yiritiyor. Ancak
szellikle fiyat, vade, iskonto, minhasirlik, kampanya destegi ve kanal yénetimi
gibi konularda masaya her zaman gicli oturamadigimizi gériyoruz. Bazi
misteriler son dakikada ek indirim ya da ek destek talep ediyor. Satis ekibi
iliskiyi kaybetmemek igin hizli taviz verebiliyor; finans tarafi ise bu tavizlerin
karlliga etkisini sonradan fark ediyor.

Biz, 6zellikle buyik musteri ve bayi gérismelerinde daha disiplinli bir mizakere
yaklasimi kurmak istiyoruz. Satis, pazarlama, finans ve ist yénetim arasinda ortak
bir mizakere dili olugsun istiyoruz. Bu programi pazarlama-satis odagiyla nasil
tasarlayabiliriz?”

Danisman Degerlendirmesi:

Anlattiginiz tablo, yalnizca satis becerisi degil; fiyatlama disiplini, misteri degeri,
taviz yénetimi, kanal iliskileri ve kurumsal mizakere hazirligi gerektiriyor. Bu
calismada biytk musteri gérismeleri, bayi /distribitér iliskileri, son dakika indirim
talepleri, kargi teklif hazirligi ve tavizlerin finansal etkisi birlikte ele alinabilir.
Program, stratejik mizakere ana omurgasi izerine pazarlama-satis perspektifi
eklenerek yapilandinlir. Uygun gérirseniz sirketinizin misteri portféyd, satis
kanallari ve kritik mizakere basliklar izerinden firmaya &zel bir uygulama
calismasi tasarlayabiliriz.

Program Odagi: Pazarlama-Satis + Stratejik Mizakere (2 Uzman)



Tedarik Zinciri Odakli Program
ve Stratejik Mizakere
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B Firmasi Satinalma ve Tedarik Zinciri Direktori:

“Murat Hocam, tedarikgilerle yirittigimiz mizakereler artik sadece fiyat
pazarligi olmaktan ¢ikti. Tedarik sireleri, kapasite tahsisi, kalite problemleri,
alternatif tedarikei ge|i§tirme, doéviz kuru, navlun, 86deme vadeleri ve
surdirilebilirlik beklentileri ayni anda masaya geliyor.

Bazi kritik tedarikgiler karsisinda elimiz zayif kaliyor. Ozellikle tek kaynakli veya
teknik bagimliligi yiksek kategorilerde nasil pozisyon alacagimizi netlestirmekte
zorlaniyoruz. Bir yandan maliyetleri kontrol etmek, diger yandan tedarik
sirekliligini riske atmamak zorundayiz. Satinalma ve tedarik zinciri ekiplerimiz
icin daha stratejik bir mizakere yaklasimi gelistirmek istiyoruz. Nereden
baslamalryiz?”

Danisman Degerlendirmesi:

Bu ihtiyag, klasik fiyat pazarliginin étesinde tedarik riski, kategori yénetimi,
tedarikgi bagimliligs, sézlesme disiplini ve toplam deger yénetimi konularini
birlikte ele almayi gerektiriyor. Kritik tedarikgilerle yapilan mizakerelerde
yalnizca fiyat degil; teslimat givenligi, kalite, kapasite, sdeme kosullari,
alternatif kaynak gelistirme ve uzun dénemli iliski yénetimi birlikte duginilmelidir.
Program, stratejik mizakere ana gergevesi izerine tedarik zinciri yénetimi
perspektifi eklenerek tasarlanabilir.

Program Odagi: Tedarik Zinciri Yénetimi + Stratejik Mizakere (2 Uzman)
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ve Stratejik Mizakere
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C Firmasi Yonetim Kurulu Uyesi:

“..., biyik tutarli kontratlarda ticari mizakere ile hukuki riskler cogu zaman
birbirinden kopuk ilerliyor. isimiz geregi hizli ilerlemek durumundayiz; operasyon
‘ivedi’ diyor, satin alma farkli riskleri, hukuk ise farkli riskleri isaret ediyor. Birimler
arasinda ciddi kopukluklar olusuyor.

Bazi kontratlarda cezai sart, teminat, fesih, 8deme, teslimat, sorumluluk,
hammadde fiyat artislar, eskalasyon ve vyusmazlik maddeleri yeterince
tartisiimadan ilerleniyor. Bu programi kontrat riski yénetimi odagiyla nasil ele
alabiliriz?”

Danisman Degerlendirmesi:

Bu konu, mizakere masasinda ticari hedeflerle kontrat givencesi arasinda dogru
dengeyi kurmayi gerektirir. Kontrat maddeleri yalnizca hukuk biriminin sonradan
kontrol edecegi teknik metinler degildir; mizakere sirecinin basindan itibaren
stratejik karar alanlarndir.

Programda ticari mizakere hedefleri; kontrat disiplini, yokimlilikler, teminat
yapisi, cezai sartlar, fesih kosullari, 6deme riskleri, teslimat sorumluluklari,
hammadde fiyat artiglar, kur etkisi, fiyat revizyonu, eskalasyon hikimleri ve
uyusmazlik ihtimaliyle birlikte ele alinabilir.

Program Odagi: Sézlesme Yonetimi + Stratejik Mizakere Sireci (2 Uzman)
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D Firmasi Yénetim Kurulu Baskan:

“..., yaklasik bir yildir bir sirket birlesmesi ve satinalma sireci igerisindeyiz.
Ancak sireg uzadikga yeni talepler, yeni riskler ve yeni belirsizlikler ortaya
¢tkmaya basladi. Bu asamada mizakere gelisim sirecini nasil okumaliyiz? Karsi
tarafin gercek niyetini, gig dengesini, son dakika taleplerini ve masada kalma/
cekilme seceneklerini nasil degerlendirmeliyiz? Sirket birlegsmeleri ve satinalma
sirecinde stratejimizi nasil belirlemeliyiz?”

Danisman Degerlendirmesi:

M & A — Sirket Birlesmeleri ve Satinalma islemleri mizakerelerinde zaman
vzadikga yalnizea fiyat degil; given, niyet, bilgi asimetrisi, finansman imkan,
sdzlesme riski, itibar ve kapanis ihtimali birlikte degerlendirilmelidir.

Oncelikle mizakere gelisim sirecinin hangi asamada oldugunu birlikte analiz
ederiz. Farkli senaryolar izerinden strateji belirlenir: masada kalma, bekleme,
kar§| teklif ha2|r|c1ma, §art|| kabu|, kapsam dara|tma, mUzakereyi dondurma veya
masadan kalkma segenekleri birlikte tartigilir. Amag, yalnizca anlasmayi
kapatmak degi|; §ir|<etin uzun vadeli glkarlnl, itibarini, finansal pozisyonunu ve
karar kalitesini koruyacak mizakere disiplinini kurmaktir.

Program Odagi: Finans / M & A + Stratejik Mizakere (2 Uzman)
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istanbul

Universitesi

muraterdal.com

(0533) 218 37 56

merdal@istanbul.edu.tr

Prof. Dr. Murat ERDAL

istanbul Universitesi
Tedarik Zinciri Yonetimi Anabilim Dali Bask.

Prof. Dr. Murat ERDAL, surdurulebilir blyume ve
tedarik zinciri yonetimi alanlarindaki uzmanhgiyla
sirketlere danismanlik destegi saglar;

kurumsal gelisim programlarini uctan uca yoénetir.

Sektdrel s6zlesmelerde alici-satici ve taseron
iliskilerinin sahadaki uygulamasini yakindan
incelemistir. Ticaret Mahkemelerinde uzun yillara
dayanan bilirkisilik deneyimiyle, sahadaki ticari
problemlerin hukuki strecglerdeki karsiligini
degerlendirmistir. Kontrat yonetimi, ticari risklerin
azaltilmasi ve operasyonel temas noktalarinda
etik disi uygulamalarin 6nlenmesi konularinda

sirketlere deger katar.

Stratejik yonetim perspektifiyle sirketlerin kritik
sureclerini goérunur kilar; karar alma, kontrol ve

uygulama disiplinini 6l¢ulebilir ciktilarla destekler.

Danismanlik yaklasimini, sirketle birlikte deger
uretmeye ve kalicl yonetim disiplini olusturmaya

odaklar.

Kitaplari
e Mlzakere Teknikleri ve Pazarlik Becerileri

Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri

Entegre Lojistik Yonetimi

Depo Yénetimi
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