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MESLEKi YETERLILIK

Dog. Dr. Murat ERDAL
merdal@istanbul.edu.tr (0212) 440 02 45

BASARILI BiR SATINALMA STRATEUJIiSIiNIiN
GELISTIRILMESI iCiN NELER GEREKLIDIR ?

Pazarlktan elde edilmesi arzu edilen belirli bir amac gelistirin.
Tedarikginin anlagsma/pazarlik pozisyonunu analiz edin.
Tedarikginin kapasitesi ve karlilik diizeyi vb. nedir ?

Tedarikci s6zlesme yapilacak kadar giivenilir mi ?

Pazarlik icin bir aciliyet var mi1 ?

Uygun verilerin toplanmasi. Maliyet analizleri pazarlikta baslangi¢c adimlari
icin elzemdir.

Tedarikginin ihtiyaclarinin toplanmasi. Basarili pazarlikta bitiin kisimlar

kazanmalhdir.
Durum analiz yapin. /

Pazarlik stratejisini planlayin. X
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Satinalma Yénetiminde Geleneksel iletisim

Kalite
Kontrol

Uretim
Planlama
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Satinalma Yonetiminde
Boélimler Arasi iletisim ve iliski Agi
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Pazarlama inisiyatifi

Satis / Satinalma Satinalma
—
Tedarikgi Cevabi Yoneticisi

Satinalma Inisiyatifi .
www.meslekiyeterlilik.com Dog. Dr. Murat ERDAL

Pazarligi Kurumsal Bir Yetenege Donusturmek

> Pazarligi durumsal
bakmaktan kurumsal bir
sure¢ olarak kabul
etmeye gecmek radikal
bir 6rgutsel degisim
gerektirmez. Tek gereken
yoneticilerin daha lyi
yonetmelerine ve
desteklemelerine olanak
verecek yeni arag ve
prosedurler sunmaktir.
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Pazarligi Kurumsal Bir Yetenege Donusturmek

> Her mizakerede hedefler daha
blylk sirket amagclarina
baglidir; pazarlik veiliski icin
ayri ayri amaclar olusturulur.

> Amagclar her muzakere icin ayri
ayri olusturulur; muzakereciler
kisisel kazanclarini
azamilestirmek isterler.

Hazirliklar ad hoc yapilir; cogu
zaman herhangi bir hazirlik
icin zaman olmaz.

Hazirliklar iyi yapilandirilir;
muzakereciler onceki sirket
deneyimlerinden yararlanir.

© Dog. Dr. Murat ERDAL
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Pazarlhigi Kurumsal Bir Yetenege Donlistiirmek

> Miizakereciler fazla bir nezaret > Yoneticiler aktif kogcu oynarlar;

© Dog. Dr. Murat ERDAL

olmaksizin yalniz kurtlar olarak
davranir. Basari ya da
basarisizlik kisisel yetenege
baglidir.

Gozden gecirmeler gelisigizel
yapilir; odak noktasi maliyet
indirimleri ve pazarlik kapatma
ylzdesindedir.

calisma arkadaslari ayni
muzakere yaklasimini ve dilini

paylasir.

Gozden gecirmeler, sonraki
muzakerelerde kullanabilecek
enformasyon elde etmek Uzere
sistemli olarak gerceklestirilir.
Odak noktasi yalnizca
muzakerelerin sonuclarinda
degil, ayni zamanda
muzakerenin yurutuldugu
tarzdadir.

Gozden gecirmenin amaci
suclamak ya da odul dagitmak
degill dersler cikarmaktir.
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Arac ve Prosediir Ornekleri

Pazarlik ve iliski icin puan kartlari.
Mtzakere talimatlari.

> Onceki miizakerelerin veri taban.
> Karsi tarafin tercihinin anlasiimasi igin veriler.

AMAGCLAR

Yonetici kontrol listesi.
MUzakereci ve yoneticiler icim yetistirme programlari.

Sadece sonuclara degil, sirece de odaklanan
yapilandiriimis gézden gecirme sorulari.

En iyl uygulamalar veri tabanini gelistirecek rapor verme
bicimleri.
Yapici rapor vermeye yonelik yetistirme.

Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

SATINALMA PAZARLIK SURECI MODELI

KARAR SURECI AMAC POZISYONU

Maksimum

Hedef

Minimum

Maksimum

[KONU [~ Hedet Pazarlik
Minimum S
Stratejisi

Maksimum

KONy <+ Hodef

Minimum
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Satinalma Yonetiminde
Pazarlik Guc Kaynaklari

&

> Bilgi ve Uzmanlik Glcl

> Kaynaklarin Kontroll

> Yasal Giic; Otorite, Un, Performans

> Orglit icindeki Konum; Merkez, Ilgililik,
Esneklik, Gérundrlik

> Kisisel Gug; Cekicilik ve Dost Canlilik,
Dordstlok, Sabir ve Kararlilik, Duygular

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

Beklentili

lyimser
Yapici

_ BASARILI
Gériiglerini ML!_ZAKERECiNiN
SEUET] OZELLIKLERI

lyi bir
Arastirmaci
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Pazarlik Yetenekleri

Kaynak arastirmasi, kaynaklarin degerlendirilmesi,
MUsteril iliskileri yénetimi, kazan-kazan & ortak saygi.

Maliyetleri asagi cekmek icin yontemler gelistirin — teklif
alma, WWW & B2B, portallarin arastiriimasi.

Pazarlik: hazirlik, pazarlik, satinalmanin tamamlanmasi.
Detaylara dikkat

Nese, sabir, 6z glven, self-kontrol, abartidan kacinma
Problemlere analitik yaklasim

Soru sorma ve dinlenme

Dogrulama — s6zlesme formulasyonu & test etme

13
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v PAZARLIK TAKTIKLERI

SALDIRGAN PAZARLIK TAKTIKLERI

Tehdit Taktikleri

Zorlayici Taktikler (Hafif Acimasiz)
Zorlayici Taktikler (Biraz Acimasiz)
Zorlayici Taktikler (Kismen Acimasiz)
Zorlayici Taktikler (Cok Acimasiz)
Zorlayici Taktikler (Asiri Acimasiz)

SALDIRGAN OLMAYAN PAZARLIK TAKTIKLERI
Yatistirici Taktikler

Odiil Taktikler

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com
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Saldirgan Pazarlik Taktikleri

1aplelit zucilid2r:

GUic kullanmak

Blof yapmak

Tehditte bulunmak

Son tarihi empoze etmek

Muzakere esnasinda taraflardan biri siniri asinca ona zarar
vermek

Karsi taraf gicint kétiye kullandiginda misilleme yaparak
ona zarar verecegini ima etmek

Karsi tarafin bir konuyu kasitli olarak yanlis anladigini iddia
etmek

Karsi tarafin dezavantajli pozisyonda oldugunu ima etmek.

15
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Saldirgan Pazarlik Taktikleri

Zorlwel Tzualdar (Rl Aolizis2):

Sikayetleri dile getirerek taviz istemek
Amacini aciklamayi reddetmek

Sorulari cevaplamayi reddetmek

Asiri sabirsizlik gostermek

Anlasma icin psikolojik baglilik yaratmak

. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com
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Saldirgan Pazarlik Taktikleri

zonayiciaktiRderSIaZiACImaSIZ)F

> Gecikmelere neden olmak
Bilgiyi saklamak
Karsi taraftan taahhit istemek

Geri cevrilecegini bile bile karsi taraftan mantiksiz isteklerde
bulunmak

Tutarsiz davranmak
Cok fazla gereksiz konusmak

Anlasmayi bozmanin karsi taraf icin cok pahaliya mal
olacagini gostermek

Karsi tarafin muzakere icin daha fazla kaynak ayirmasini

saglamak
www.meslekiyeterlilik.com © Dog. Dr. Murat EHDAL

Saldirgan Pazarlik Taktikleri
ZOHAVICINKHKI STIISTN ERPACTINASIZ)E

Karsi taraftan ilk teklifi yapmasini istemek
Karsi tarafin kafasini karistirmak

Kendini oldugundan daha giclii géstermek
Dusuk teklif vermek

Cekistirme taktigini kullanmak

Yipratmak amaciyla pazarlik etmek
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Saldirgan Pazarlik Taktikleri

Zorlwel Tzualdar (Go Aalizls2):

Hedefleri bastan belirleyerek anlasmanin sartlari olarak
sunmak

Uzlasmayi zorlastiracak durumlar ortaya koymak

Karsi taraftan verebileceginden daha cok taviz istemek
Karsi tarafin imajini zedelemek

KlcUk detaylari blydk sorunlar haline getirmek
iletisimi koparmak

Somut yaptirimlar ortaya koymak

Mizakereyi clkmaza sokmak

Kisiyi klicUk dUstirmek
www.meslekiyeterlilik.com © Dog. Dr. Murat EHDAL

Saldirgan Pazarlik Taktikleri

ZoH aVICINEKURK eIASIHNACIIMASIZ)F

Muzakereyi glic gosterisi yaparak baslatmak
Karsi tarafin veremeyecedi seyleri istemek
Anlasmayi guclestirmek icin sartlari agirlastirmak
Anlasmanin sartlarina uymamak
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Saldirgan Olmayan Pazarlik Taktikleri

yatstrCINaRKtiKI e
> Kargl tarafi arastirmaya davet etmek
Amaclarini acikca ortaya koymak 3
Son tarihi kabul etmek, Zamani durdurmak
Karsi tarafla ayni dili kullanmak
Benzerlikleri vurgulamak, arkadasca iliskiler gelistirmek
Ik tavizi vermek, Istekleri geri cekebilmek
Gelecekteki hareketleri belli etmek
Cikmaza girildiginde kabullenmeyi bilmek
Hedef, strateji, taktik ve planlari karsi tarafa belli etmek
Misilleme yapmamak, pazarlik stilini' belli etmek
Surec Uzerine odaklanmak, tehditleri reddetmek
Kazan — kazan teklifiw.mesiekiyeteriilik.com © Dog. Dr. Murat ERDAL

Saldirgan Olmayan Pazarlik Taktikleri

-y ™A
-

pdulNakhkier:
> Ozveride bulunmak
Yetki vermek

Karsi tarafin givenilirligini korumasina imkan vermek
Acik iletisim kurmak

Erken teslim olmak

Karsi tarafa glven duyuldugunu hissettirmek
iItifatlarda bulunmak

Onemsiz konulari acarak bu konularda kaybetmek

Karsi tarafin yaptigi bir itiraf sonrasinda bunun 6nemsiz
oldugunu vurgulamak

www.meslekiyeterlilik.com © Dog. Dr. Murat EﬁDAL

SATINALMA YONETIMI

www.meslekiyeterlilik.com



mi

MESLEKi YETERLILIK

Catismaci Sozler

> Urlintiniiz hosuma gidiyor, ama fiyatiniz el
yakiyor. Biz bu fiyatin ancak yarisini cdemeye
aliskiniz !

> A Sirketi bedava hizmet s6zlesmesi 6neriyor.
Buna da gliciniz yetmiyorsa, bu kosullarda
rekabet edemezsiniz.

> Dogrusunu soylemek gerekirse, sanirim epey
yol aldik, ama simdi patronumla gérismem
lazim. Isi zora sokmak istedigimi sanmayin...

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

Catismaci Sozler

> Bak sana ne diyecegim: Evet fiyatl yizde 20
dUsdrebilirsen, bu isi sana verecegim.
Biliyorsun, bir kez bizim bolime adim atarsaniz
bltin sirketten is alabilirsiniz. Bu muazzam is
hacmi demektir .

> Sana 6deme takvimi konusunu agmam mumkuin
degil. Sirket politikasi bu noktada tartigiimazdir.

> Su onerdigin fiyata bak, zamanimi bosa
harciyorsun! Bunun ciddi bir teklif oldugunu
dustunmustim ! Kiminle konustigunu saniyorsun,

bir acemiyle mi ?

24
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Dinlemek:
En Cok ihmal Edilen lletisim Becerisi

> “Bir agizimiz varken iki kulaga sahip olmamizin
nedeni, konusmaktan ¢cok dinlememiz
gerektigidir.” (Zeno)

> “Ister bir satis yapin, ister anlasma, denetleme
ya da raporlama farketmez, her durumda bir
yoneticinin yapmasi gereken sey dinleme
konusunda konusma konusunda oldugundan
daha etkili olmaktir.” (Hal Becker, Satis Uzmani)

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

Dinlemek, Konusmaktan Daha Zor Bir Istir.

> “Beynimizin bir konusmayi kavrama kapasitesi,
herhangi_birinin konusma hizindan 4 ya da 5 kat
fazladir. Iste bu ytzden baskalari konusuyorken
dall‘o gitmemiz, baska seylerle ilgilenmeye
baslamamiz mumkdnddr.”

> “Verimli ve etkin bir calisma grubu kurmanin ve
ona liderlik etmenin en temel kurallarindan biri
“dinlemek”tir. Baska bir deyisle agzinizi kapayip
takim Cyelerine kendi gorusleri hakkinda
konusma sansi vermektir”.

(“If' Only You Would Listen”, Bonnie Jacobson)
26
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Zayif Bir Dinleyici Neye Benzer ?

Ben diinyadaki en kotU dinleyicilerden biriyim:

> Isimleri hatirlamam
> Karsimdakinin konusmasini strekli keserim

> Konusmaya devam ederse cumlelerini
tamamlarim

> Baskalarinin ne soyledigini dinleyecegime o
sustuksan sonra kendimin ne soyleyecegini
dustndrdm.

(Hal Becker, Satis, Uzmani)

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

lyi Bir Dinleyici imaiji

“Bir yerde oturup musterinize bakarsiniz,size
derinlemesine sorgulama imkani veren sorular
yoneltirsiniz ve daha sonra bu sorulari yanitlamasi
icin ona yeterli olandan daha cok zaman verirsiniz.
Isittiginiz her bir sézctige 6nem veren iletisim icinde
olmalisiniz. Bunun icin not almaniz, konusmaciya
dogru hafif egilmeniz ve onu anladiginizi ya da
onayladiginizi belli eden jestlerde bulunmaniz
gerekir. Yani bir stinger gibi konusulanlari emmeniz
gerekir, ancak bundan sonra konusarak insanlara ne
yapmak istediginizil anlatabilirsiniz”.
H.Trisler, Gayri Menkul Uzmani
© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com e
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Ornek Olay

“Daha onceki isinden atilan musterim, eski
tcretinin neredeyse yarisina yeni bir ise girmeye
raziydi. Ve bu halde bir is gortismesine gitti.
Gorustigu kisi ona eskisinden de yiksek bir Gcret
onerince cok sasirdi ve bu saskinlik onu sessizlige
itti. MUsterimin konusmamasini hayal kirikligi
olarak algilayan gérismeci tcreti daha da
yUkseltti. Yani gértismelerde yapmaniz gereken
hemen konusmamak, ani tepki vermemekiir.”

Lew Kravitz, Yonetim Danismani

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

Sozel Olmayan Mesajlarmn Iletim Bicimleri
> Sozsiiz iletisimde yapilan arastirmalarda;

135 farkh mimik,
yiiz hareketi 9 farkhi

80 tanesi yiiz ve ve vucut hareketi tebessiim bicimi

bas mimikleri

> Bu mimik ve davranislar miizakerecinin beklentileri,
tutumu ve davranislart konusunda agik bir sekilde, fikir
verebilir. Miizakereci icin onemli olan bunlardan
hangilerinin olumlu hangilerinin olumsuz oldugunun
ayirt edilmesidir.

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com
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Dikkat: Pazarlikia Satici Rehberi-I

1.Degiskenlerinizi artirin ve alt sinirimizi bilin. Fiyat
tek esnek etmen degildir. Isin batlun yonlerini; Ar-
Ge, sartname, teslimat ve 6deme duzenlemeleri
vb. distinin. Ne kadar cok secenegdiniz olursa,
basari sansiniz o kadar blyuk olur.

2.Musteri size karsi ataga gectiginde, dinleyin.
Saldirgan musterileri lafa tutarsaniz, is ve
ihtiyaclari hakkinda degerli seyler ogrenirsiniz.

3. Musterinin ofkesini azaltmak ve onu
soylediklerini dinlediginize inandirmak icin sik
sik durup kaydettiginiz ilerlemeyi 6zetleyin.

© Dog. Dr. Murat ERDAL
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Dikkat: Pazarlikta Satici Rehberi-ll

4. Sirketinizin ihtiyaclarini degerlendirin.
MuUsteriye asiri empati gostermek problem
cozmenin 6nemini azaltabilir ve 6dlinlere
yol acabilir.

5. Musteriyi muzakerinin butuntnin
sonucuna bagli kilmaya calisin. Tam
cozUmun her iki taraf icin de islemesini
saglayin.

6. En zor konulari en sona saklayin.

© Dog. Dr. Murat ERDAL
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Dikkat: Pazarlikta Satici Rehberi-Il|

7. Pazarligl yiksekten alin, yavas yavas 6din
verin, beklentilerinizi ylksek tutun ve her 6dUnin
alici ve satici icin farkli bir degeri oldugunu
unutmayin.

8. Duygusal santajlara asla boyun egmeyin.
Musterinin tepesi atsa bile siz sakinliginizi
koruyun.Geri ¢ekilin, erteleyin, kacin, kaginin,
dinleyin. Son care olarak, saldirganhigin kabul
edilemez oldugunui acikca soyleyin, ama
kavgaya yonelik cagrilari her zaman geri ¢evirin.

33
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Pazarlik Asamasinda Satici Taktikleri

Iste bizim standart fiyat listemiz. Ama blyUk bir
isletme oldugunuz icin size bir indirim
yapacagdiz.

Avrupa subelerinizin doviz kuru faaliyetlerinden
bahsettiniz. Diyelim ki bu isi tamamiyla bize
verdiniz. O zaman size bir indirim yapabiliriz.

A Konusunu kabul ediyoruz ama Y ve Z
konusunda uygun bir ¢cozime ulasmamiz
kosuluyla.

© Dog. Dr. Murat ERDAL www.meslekiyeterlilik.com

SATINALMA YONETIMI
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Pazarlik Asamasinda Satici Taktikleri

4. Bu saldiriniz yapici degil. [ GUglU bir goz temasi
ve kendine glivenen bir ses tonu |

Zamanimizi bu konu Uzerinde U¢ saat calisarak
ve adil ve makul bir cozime ulasmaya calisarak
gecirdik. Simdi 6deme kosullari sorununa
yeniden donmeyi ve bunu bir sonuca ulastirip
ulastiramayacagimiza bakmayi oneriyorum.

5. “Ister kabul et — Ister etme” durumlarindan

kacinin ve isleyen bir cozum bulununcaya kadar
muizakereyi yuroton.

© Dog. Dr. Murat ERDAL
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- PAZARLIK OTURUMUNDAN ONCE -
A - HAZIRLIK

B - TEMEL FiKiRLER

www.meslekiyeterlilik.com
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SATINALMA PAZARLIGI iQiN KURALLAR
PAZARLIK OTURUMUNDAN ONCE:
HAZIRLIK
Uygun kaynaklari bulun. Tedarik¢inin pozisyonunu analiz edin.
Alternatif (yeni imkan/firsat) arasgtirmasi yapin.
Tedarik¢inin finansal durumunu arastirin.
Tedarikginin énerilerini analiz edin.
Pazarlik ekibini organize edin.

is durumunun anlasiimasinda acik olun. |
Pazarlik amaclarini belirleyin. ‘ ~
Alternatif eylem planlarini hazirlayin. /

. )&- N '
Yetki ve sorumluluklarinizin farkinda olun. < - *

10.Yeterli miizakere/gériisme icin imkéan saglayin.

11

B-
1

2
3
4
5.
6
7
8
9

10.

.Uygun toplanti odasi/ortamini hazirlayin. 37
www.meslekiyeterlilik.com Dog. Dr. Murat ERDAL

PAZARLIK OTURUMUNDAN ONCE:

TEMEL FiKiRLER

. Uzlagmaya hazirhikl olun.
. Pozisyonunuz “satis”1 zorlayacak.
. Pazarlik siirecinde renginizi belli etmeyin. (keep a poker face)

. Saticiyi asla kiigiik gérmeyin.

Asla gardinizi diigiirmeyin.

. Zamaninizi etkin kullanin ve dogru isi yapin.
. Makul olun, cok uzaga gitmeyin.
. Teklifiniz ne olursa olsun, satici daima daha fazlasini ister.

. Sizin tarafinizdaki sinirlilik zayiflik belirtisi olarak

yorumlanacaktir.

Pazarlik siirecinde ve é6ncesinde “icki” almayin. %
www.meslekiyeterlilik.com Dog. Dr. Murat ERDAL

SATINALMA YONETIMI
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PAZARLIK OTURUM SURESINCE:

A — SATICIYI TARTIN
B — STRATEJi GELISTIRIN

C — TAKTIK GELISTIRIN

39
www.meslekiyeterlilik.com Dog. Dr. Murat ERDAL

PAZARLIK OTURUM SURESINCE:

A-SATICIYI TARTIN

. Dikkatli g6zlerle incelendiginizin farkinda olun.
. Rakipler her tiirlii gelismeden ipuclari elde edecektir.
. Tedarik¢inin pozisyonunu analiz edin.
. Karsi tarafin liderini tespit edin.
Gercek anlamda pazarlik siirecinde kim 6diin verecek ?

. Karsi tarafta bir konu hakkinda bir duraksama oldugunda bir zayiflik olugu
isaretidir.

. Satici glindemde olan herhangi bir konu hakkinda gerekli veriye sahip
degilse bu durum bir zayiflik belirtisidir.

. Giucli ve kuvvetli olun. G6z kontagi kurarak karsi tarafin ne séyledigini iyi
anlayin.

40
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PAZARLIK OTURUM SURESINGE:
- STRATEJI GELISTIRIN

. Komutayi ele alin. Masanin basina, merkezine oturun.
. Satici tarafin isim ve 6zelliklerini bilin.

. Satici temsilcisinin yetki dagilimini anlayin.

. Saticinin minimum pozisyonu degerlendirin.

. Pozitif konusun.

. Kisa ve uygun anlatima 6zen gdsterin. Pozitif cevap almak icin karsi

tarafi cesaretlendirin.

. Avantaj getiren pozisyonlarda kiiclik noktalarda uzlasin.

8. Oturum siirecinde erken uzlagmaya varirsaniz karsi taraftan da ayni

9.

hareketi bekleyin.
Pazarliga kolay konulardan basglayin.

10.Kati pozisyon almaktan kacinin. Tedarik¢i vazgecebilir ve ayrilabilir.

11.Gereginden fazla taviz vermeyin.

12.Fiziksel ve mental dayanikhilik sinirlarinizi bilin. -
www.meslekiyeterlilik.com Dog. Dr. Murat ERDAL

PAZARLIK OTURUM SURESINCE:

C - TAKTIK GELISTIRIN

Elde edebileceginiz maksimum pozisyonu belli etmeyin.

. Herhangi bir neden olmadan tartismayin.

. Sogukkanhliginizi kaybetmeyin.

. Yetkinizi asan vaatlerde bulunmayin

. Tedarikcinin de pazarlik sonucunda kazanmasi gerektigini hatirlayin.

. Toplantiyi ani bir sekilde bélmeyin. Bu diger tarafa saygisizlik olur.

. Bitilinayle kabul edilemez bir teklife karsi en iyi cevap sessiz kalmaktir.

. Gereksiz konularda fazla tartismak zaman kaybina neden olur.

Zaman, degerlidir. (Vakit nakittir.)
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PAZARLIK OTURUM SURESINCE:

D — CIKMAZ PAZARLIKLARIN COZUMLENMESI

Hassas ve problemli alanlarda diger bir pazarlik konusuna gecin.
. “Pozisyonunu goriiyorum, simdi benim pozisyonumu anlamayi dene”.
. Cozum onerin.

. “Cok ileri gitmis olmalyiz simdi batakliga saplanip kaldik”
sendromlarini ortadan kaldirin.
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Pazarlik Surecinde Olasi Problemler

Hatali yonetim taahhutleri

Niteliksiz satinalma- tedarik yoneticileri

Tekliflerle satinalma ihtiyaclari arasinda denge kurulamamasi
Tedarikcinin hedef ve amaclarinin iyi' anlasilamamasi

Eski aliskanliklarin stiirmesi

Rollerin tanimlanmasindaki eksiklik

Her duizeydeki iliskilerde iletisim eksikligi
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PAZARLIK OTURUM SONRASINDA
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PAZARLIK OTURUM SONRASINDA

1. Nihai anlagmada tiim maddelerin kapsandigindan emin olun.
2. Pazarlik oturumunun ne zaman ve nasil sonlandigini bilin.
3. Anlasmanin her noktasindaki biitiin kayitlari saklayin.

4. Ne oldugunu ve neden oldugunu analiz edin.

¢
o
ﬂ..’ R S
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