-+

grow positive.

Amag:
Satinalma
1. Calismamiz, bazen bireysel bazen kurumsal olarak yapilan, karsi tarafin da
| gl N pa Z4d rl I k profesyonel veya kurumsal oldugu ve satin almayi en ¢ok zorlayan, esit ya da
yakin glglerle kiran kirana yapilan mizakere konusunu tiimuyle yapilabilir
ve taktikler, kullanilabilir teknikler ve gergek Tirkiye ornekleri esliginde,

.. sistematik yaklasimla sunmak amaciyla tasarlanmis bulunmaktadir.
MUzakere

Becerileri

Egitimimiz;

e Satin almada bireysel/kurumsal miizakere konusunda heniz egitim alma
firsati bulamamis,

Necdet e Bireysel/ kurumsal satin alma muzakerelerinde yetkinlesmek isteyen,
e Miizakerelerde neyin dogru neyin yanlhs oldugunu, sistematigini
Uygurer arastiran,

e Miizakerede uzmanlasmayi kariyer olarak segen satin almacilar ile
e Satin alma yoneticileri,

e Satin almayi dogrudan yapan veya yoneten girisimciler, is sahipleri,
e Ve tabii ki tam karsilarinda oturacak olan bilingli tedarikgiler icin
tasarlanmistir.

Bu program basmakalip bir takim kliselerin siralandigi bir PowerPoint
sunumu degildir. Bol 6rnekli ve gercekgi bir calisma olacaktir, teorik ve
akademik yonleri bulunmamaktadir. Tirk is hayati ve Turkiye gerceklikleri
icinde konumlu bulunmaktadir. Egitimimiz batind ile interaktif olarak
yapiimaktadir ve katihmcilarimizi dikkatle dinlemeye, notlar almaya, sorular
sormaya davet ediyoruz.

icerik:
Giris

e Satinalma ve mizakere icin en 6nemli ancak yazamayacagimiz TEK
sdzcuk.

e Satin alma odakli mizakerelerin agik sirri ve gegerli tek altin kurali
e Miizakere tanimi, tirleri, taktiklerinin kaynaklari

e Kurumsal yapida miizakere

e Sistematik muzakere

Kurumsal Satin Almada Miizakere igin Sistematik Hazirhk

¢ Sistem nedir? Sistematik hazirlik nedir ve nasil yapilir?

e Mizakere igin strateji nasil belirlenir? (9 kural)

e Mizakere politikalari (temel 4 politika)

e Mizakere ilkeleri (temel 4 ilke)

e Miizakere taktikleri (temel 9 taktik)

e Mizakere hazirliklari (9 altin kural)

e Kurumsal satin almada grup halindeki miizakereler i¢in ¢cok 6nemli
kurallar (7kural)
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e Miizakerelerde kullanilan pazarlik taktikleri ( yaklasik 10 kadar)

Satl Na | Mma e Miizakerelerde tedarikgilere karsi kullanilan etkin taktikler (5-7 taktik)

1. e Miizakerede farkli muhataplara gore hazirlik kurallari;

| gl N pa Z4d rl I k e Muhataplar; Tedarik¢inin profesyonel list yonetim, patron — is sahibi,
teknik kadrolari

ve ¢ Muhataplar; Tedarik¢inin danismanlar, hukukgulari, aile Gyeleri

.. e Muhataplar; Tedarikginin satis kadrolari ve teknik destek kadrolari
M Uuza ke re e Muhataplar; Tedarikginin yurt disi uzantisi olan yabancilar
. . e Miizakere igin psikolojik profiller

Bece Il |e Il e Mizakerelerde bilinen satin alma davranis bigimleri (7 farkli satin alma
davranis bigimi)
e Mizakerelerde tedarikginin satis tarzlari (4 farkl satis tarzi)

Necdet
Uygurer

Satin Almada Miizakerenin Stratejik Yonetimi

e Strateji nedir ve nasil belirlenir?

e Kurumsal gergevede satin alma igin strateji, politika, taktik nelerdir, nasil
belirlenir ve kullanilirlar, nelere gore?

e 1. Adim: Pratik Miizakere Cercevesi Kurulumu (Mizakereye baslamadan
yapilacak olan ¢ok hizli degerlendirme igin)

e 2. Adim: Mizakerede Karsilikl Kuvvetler ve ihtiyaglar Cergevesi
Kurulumu (Muzakere stratejisi ve politikalari belirlemek igin)

e 3. Adim: Kurumsal Mizakere Yonetim Cergevesi Kurulumu (Muzakere
taktiklerinin secim, kullanim ve sonuglari igin)

e Cercevelerin pratik, kullanilabilir tek sayfa, tak tabloya indirgenmesi
(CERCEVELERIN KURULMASI CALISMAMIZIN EN ONEMLI KONULARINDAN
BiR TANESIDIR)

e Kurumsal mizakere ekibi secim ve yonetimi pratik fakat “olmazsa
olmaz” tavsiyeler

Miizakerelerde “ikna” Yaklasimlan

e Miuzakerelerde ikna taktik ve teknikleri (17 temel uygulama 6rnegi) (BU
BOLUM CALISMAMIZIN EN UZUN KISIMLARINDAN BiR TANESIDIR)

e Satin alma igin BERBAT durumlarda miizakere STRATEJI, yaklasim, &nlem
ve taktikleri;

e Miizakerede blof, santaj, kavga

e Miizakerede tehdit ve ¢catisma

e Mizakerede zorlama ve kabalik

e Miizakerelerde hakem, arabulucu, disaridan miidahale

e Mizakere hinlikleri, girkinlesen ve “girkeflesen” mizakereler

¢ Girilmeyecek miizakere tirleri — 6rnekler

e Kurumesal satin alma mizakerelerinden farkli sektor, sirket 6rnekleri
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