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BAŞARILI BİR SATINALMA STRATEJİSİNİN 
GELİŞTİRİLMESİ İÇİN NELER GEREKLİDİR ?

Pazarlıktan elde edilmesi arzu edilen belirli bir amaç geliştirin.

Tedarikçinin anlaşma/pazarlık pozisyonunu analiz edin.

Tedarikçinin kapasitesi ve kârlılık düzeyi vb. nedir ?

Tedarikçi sözleşme yapılacak kadar güvenilir mi ?

Pazarlık için bir aciliyet var mı ?

Uygun verilerin toplanması. Maliyet analizleri pazarlıkta başlangıç adımları 
için elzemdir.

Tedarikçinin ihtiyaçlarının toplanması. Başarılı pazarlıkta bütün kısımlar 
kazanmalıdır.

Durum analiz yapın. 

Pazarlık stratejisini planlayın. 

Doç. Dr. Murat ERDAL
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SatSatıınalma Ynalma Yöönetiminde Geleneksel netiminde Geleneksel İİletiletişşimim
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SatSatıınalma Ynalma Yöönetiminde netiminde 
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PazarlPazarlığıığı Kurumsal Bir YeteneKurumsal Bir Yeteneğğe De Döönnüüşşttüürmekrmek

�� PazarlPazarlığıığı durumsal durumsal 
bakmaktan kurumsal bir bakmaktan kurumsal bir 
ssüürereçç olarak kabul olarak kabul 
etmeye geetmeye geççmek radikal mek radikal 
bir bir öörgrgüütsel detsel değğiişşim im 
gerektirmez. Tek gereken gerektirmez. Tek gereken 
yyööneticilerin daha iyi neticilerin daha iyi 
yyöönetmelerine ve netmelerine ve 
desteklemelerine olanak desteklemelerine olanak 
verecek yeni araverecek yeni araçç ve ve 
prosedprosedüürler sunmaktrler sunmaktıır.r.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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PazarlPazarlığıığı Kurumsal Bir YeteneKurumsal Bir Yeteneğğe De Döönnüüşşttüürmekrmek

�� AmaAmaççlar her mlar her müüzakere izakere iççin ayrin ayrıı
ayrayrıı oluoluşşturulur; mturulur; müüzakereciler zakereciler 
kikişşisel kazanisel kazanççlarlarıınnıı
azamileazamileşştirmek isterler.tirmek isterler.

�� HazHazıırlrlııklar ad hoc yapklar ad hoc yapııllıır; r; ççooğğu u 
zaman herhangi bir hazzaman herhangi bir hazıırlrlıık k 
iiççin zaman olmaz.in zaman olmaz.

�� Her mHer müüzakerede hedefler daha zakerede hedefler daha 
bbüüyyüük k şşirket amairket amaççlarlarıına na 
babağğllııddıır; pazarlr; pazarlıık ve ilik ve ilişşki iki iççin in 
ayrayrıı ayrayrıı amaamaççlar olular oluşşturulur.turulur.

�� HazHazıırlrlııklar iyi yapklar iyi yapıılandlandıırrııllıır; r; 
mmüüzakereciler zakereciler öönceki nceki şşirket irket 
deneyimlerinden yararlandeneyimlerinden yararlanıır.r.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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PazarlPazarlığıığı Kurumsal Bir YeteneKurumsal Bir Yeteneğğe De Döönnüüşşttüürmekrmek

�� MMüüzakereciler fazla bir nezaret zakereciler fazla bir nezaret 
olmaksolmaksıızzıın yalnn yalnıız kurtlar olarak z kurtlar olarak 
davrandavranıır. Bar. Başşararıı ya da ya da 
babaşşararııssıızlzlıık kik kişşisel yeteneisel yeteneğğe e 
babağğllııddıır.r.

�� GGöözden gezden geççirmeler geliirmeler gelişşigigüüzel zel 
yapyapııllıır; odak noktasr; odak noktasıı maliyet maliyet 
indirimleri ve pazarlindirimleri ve pazarlıık kapatma k kapatma 
yyüüzdesindedir. zdesindedir. 

�� YYööneticiler aktif koneticiler aktif koççu oynarlar; u oynarlar; 
ççalalışışma arkadama arkadaşşlarlarıı aynaynıı
mmüüzakere yaklazakere yaklaşışımmıınnıı ve dilini ve dilini 
paylapaylaşışır.r.

�� GGöözden gezden geççirmeler, sonraki irmeler, sonraki 
mmüüzakerelerde kullanabilecek zakerelerde kullanabilecek 
enformasyon elde etmek enformasyon elde etmek üüzere zere 
sistemli olarak gersistemli olarak gerççekleekleşştirilir. tirilir. 
Odak noktasOdak noktasıı yalnyalnıızca zca 
mmüüzakerelerin sonuzakerelerin sonuççlarlarıında nda 
dedeğğil, aynil, aynıı zamanda zamanda 
mmüüzakerenin yzakerenin yüürrüüttüüldldüüğğüü
tarzdadtarzdadıır. r. 

�� GGöözden gezden geççirmenin amacirmenin amacıı
susuççlamak ya da lamak ya da ööddüül dal dağığıtmak tmak 
dedeğğil dersler il dersler ççııkarmaktkarmaktıır.r.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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AraAraçç ve Prosedve Prosedüür r ÖÖrneklerirnekleri

�� PazarlPazarlıık ve ilik ve ilişşki iki iççin puan kartlarin puan kartlarıı..
�� MMüüzakere talimatlarzakere talimatlarıı..
�� ÖÖnceki mnceki müüzakerelerin veri tabanzakerelerin veri tabanıı..
�� KarKarşışı taraftarafıın tercihinin anlan tercihinin anlaşışılmaslmasıı iiççin veriler.in veriler.
�� YYöönetici kontrol listesi.netici kontrol listesi.
�� MMüüzakereci ve yzakereci ve yööneticiler ineticiler iççim yetiim yetişştirme programlartirme programlarıı..
�� Sadece sonuSadece sonuççlara delara değğil, sil, süürece de odaklanan rece de odaklanan 

yapyapıılandlandıırrıılmlmışış ggöözden gezden geççirme sorularirme sorularıı..
�� En iyi uygulamalar veri tabanEn iyi uygulamalar veri tabanıınnıı geligelişştirecek rapor verme tirecek rapor verme 

bibiççimleri.imleri.
�� YapYapııccıı rapor vermeye yrapor vermeye yöönelik yetinelik yetişştirme.tirme.
�� ......

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SatSatıınalma Ynalma Yöönetimindenetiminde
PazarlPazarlıık Gk Güçüç KaynaklarKaynaklarıı

�� Bilgi ve UzmanlBilgi ve Uzmanlıık Gk Güüccüü

�� KaynaklarKaynaklarıın Kontroln Kontrolüü

�� Yasal GYasal Güçüç; Otorite, ; Otorite, ÜÜn, Performansn, Performans

�� ÖÖrgrgüüt t İİççindeki Konum; Merkez, indeki Konum; Merkez, İİlgililik, lgililik, 
Esneklik, GEsneklik, Göörrüünnüürlrlüükk

�� KiKişşisel Gisel Güçüç; ; ÇÇekicilik ve Dost Canlekicilik ve Dost Canlııllıık, k, 
DDüürrüüstlstlüük, Sabk, Sabıır ve Kararlr ve Kararlııllıık, Duygulark, Duygular

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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BAŞARILI
MÜZAKERECİNİN 
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PazarlPazarlıık Yeteneklerik Yetenekleri

�� Kaynak araKaynak araşşttıırmasrmasıı, , kaynaklarkaynaklarıın den değğerlendirilmesierlendirilmesi, , 
�� MMüüşşteri iliteri ilişşkileri ykileri yöönetiminetimi, , kazankazan--kazankazan & & ortak saygortak saygıı..
�� Maliyetleri aMaliyetleri aşşaağığı ççekmek iekmek iççin yin yööntemler gelintemler gelişştirintirin –– teklif teklif 

almaalma, WWW & B2B, , WWW & B2B, portallarportallarıınn araaraşşttıırrıılmaslmasıı..
�� PazarlPazarlııkk: : hazhazıırlrlııkk, , pazarlpazarlııkk, , satsatıınalmannalmanıın tamamlanmasn tamamlanmasıı..
�� Detaylara dikkatDetaylara dikkat
�� NeNeşşee, , sabsabıırr, , ööz gz güüven, ven, selfself--kkontrolontrol, , abartabartııdan kadan kaççıınmanma
�� Problemlere analitik yaklaProblemlere analitik yaklaşışımm
�� Soru sorma ve dinlenmeSoru sorma ve dinlenme
�� DoDoğğrulamarulama –– ssöözlezleşşme me formulasyonuformulasyonu & test& test etmeetme

Doç. Dr. Murat ERDAL
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��PAZARLIK TAKTPAZARLIK TAKTİİKLERKLERİİ

SALDIRGAN PAZARLIK TAKTSALDIRGAN PAZARLIK TAKTİİKLERKLERİİ

Tehdit Taktikleri
Zorlayıcı Taktikler (Hafif Acımasız)
Zorlayıcı Taktikler (Biraz Acımasız)
Zorlayıcı Taktikler (Kısmen Acımasız)
Zorlayıcı Taktikler (Çok Acımasız)
Zorlayıcı Taktikler (Aşırı Acımasız)

SALDIRGAN OLMAYAN PAZARLIK TAKTSALDIRGAN OLMAYAN PAZARLIK TAKTİİKLERKLERİİ
Yatıştırıcı Taktikler
Ödül Taktikler

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Tehdit Taktikleri:Tehdit Taktikleri:

�� GGüçüç kullanmakkullanmak
�� BlBlööf yapmakf yapmak
�� Tehditte bulunmakTehditte bulunmak
�� Son tarihi empoze etmekSon tarihi empoze etmek
�� MMüüzakere esnaszakere esnasıında taraflardan biri snda taraflardan biri sıınnıırrıı aaşışınca ona zarar nca ona zarar 

vermekvermek
�� KarKarşışı taraf gtaraf güüccüünnüü kkööttüüye kullandye kullandığıığında misilleme yaparak nda misilleme yaparak 

ona zarar vereceona zarar vereceğğini ima etmekini ima etmek
�� KarKarşışı taraftarafıın bir konuyu kasn bir konuyu kasııtltlıı olarak yanlolarak yanlışış anladanladığıığınnıı iddia iddia 

etmeketmek
�� KarKarşışı taraftarafıın dezavantajln dezavantajlıı pozisyonda oldupozisyonda olduğğunu ima etmek.unu ima etmek.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Pazarlrgan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

ZorlayZorlayııccıı Taktikler (Hafif AcTaktikler (Hafif Acıımasmasıız):z):

�� ŞŞikayetleri dile getirerek taviz istemekikayetleri dile getirerek taviz istemek

�� AmacAmacıınnıı aaççııklamayklamayıı reddetmekreddetmek

�� SorularSorularıı cevaplamaycevaplamayıı reddetmekreddetmek

�� AAşışırrıı sabsabıırsrsıızlzlıık gk gööstermekstermek

�� AnlaAnlaşşma ima iççin psikolojik bain psikolojik bağğllııllıık yaratmakk yaratmak

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Pazarlrgan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

ZorlayZorlayııccıı Taktikler (Biraz AcTaktikler (Biraz Acıımasmasıız):z):

�� Gecikmelere neden olmakGecikmelere neden olmak

�� Bilgiyi saklamakBilgiyi saklamak

�� KarKarşışı taraftan taahhtaraftan taahhüüt istemekt istemek

�� Geri Geri ççevrileceevrileceğğini bile bile karini bile bile karşışı taraftan manttaraftan mantııksksıız isteklerde z isteklerde 
bulunmakbulunmak

�� TutarsTutarsıız davranmakz davranmak

�� ÇÇok fazla gereksiz konuok fazla gereksiz konuşşmakmak

�� AnlaAnlaşşmaymayıı bozmanbozmanıın karn karşışı taraf itaraf iççin in ççok pahalok pahalııya mal ya mal 
olacaolacağığınnıı ggööstermekstermek

�� KarKarşışı taraftarafıın mn müüzakere izakere iççin daha fazla kaynak ayin daha fazla kaynak ayıırmasrmasıınnıı
sasağğlamaklamak

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Pazarlrgan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

ZorlayZorlayııccıı Taktikler (KTaktikler (Kıısmen Acsmen Acıımasmasıız):z):

�� KarKarşışı taraftan ilk teklifi yapmastaraftan ilk teklifi yapmasıınnıı istemekistemek

�� KarKarşışı taraftarafıın kafasn kafasıınnıı karkarışışttıırmakrmak

�� Kendini olduKendini olduğğundan daha gundan daha güçüçllüü ggööstermekstermek

�� DDüüşşüük teklif vermekk teklif vermek

�� ÇÇekiekişştirme taktitirme taktiğğini kullanmakini kullanmak

�� YYııpratmak amacpratmak amacııyla pazarlyla pazarlıık etmekk etmek

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Pazarlrgan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

ZorlayZorlayııccıı Taktikler (Taktikler (ÇÇok Acok Acıımasmasıız):z):

�� Hedefleri baHedefleri başştan belirleyerek anlatan belirleyerek anlaşşmanmanıın n şşartlarartlarıı olarak olarak 
sunmaksunmak

�� UzlaUzlaşşmaymayıı zorlazorlaşşttııracak durumlar ortaya koymakracak durumlar ortaya koymak

�� KarKarşışı taraftan verebilecetaraftan verebileceğğinden daha inden daha ççok taviz istemekok taviz istemek

�� KarKarşışı taraftarafıın imajn imajıınnıı zedelemekzedelemek

�� KKüçüüçük detaylark detaylarıı bbüüyyüük sorunlar haline getirmekk sorunlar haline getirmek

�� İİletiletişşimi koparmakimi koparmak

�� Somut yaptSomut yaptıırrıımlar ortaya koymakmlar ortaya koymak

�� MMüüzakereyi zakereyi ççııkmaza sokmakkmaza sokmak

�� KiKişşiyi kiyi küçüüçük dk düüşşüürmekrmek
© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Pazarlrgan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

ZorlayZorlayııccıı Taktikler (ATaktikler (Aşışırrıı AcAcıımasmasıız):z):

�� MMüüzakereyi gzakereyi güçüç ggöösterisi yaparak basterisi yaparak başşlatmaklatmak

�� KarKarşışı taraftarafıın veremeyecen veremeyeceğği i şşeyleri istemekeyleri istemek

�� AnlaAnlaşşmaymayıı ggüçüçleleşştirmek itirmek iççin in şşartlarartlarıı aağığırlarlaşşttıırmakrmak

�� AnlaAnlaşşmanmanıın n şşartlarartlarıına uymamakna uymamak

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Olmayan Pazarlrgan Olmayan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

YatYatışışttıırrııccıı Taktikler :Taktikler :
�� KarKarşışı taraftarafıı araaraşşttıırmaya davet etmekrmaya davet etmek
�� AmaAmaççlarlarıınnıı aaççııkkçça ortaya koymaka ortaya koymak
�� Son tarihi kabul etmek, ZamanSon tarihi kabul etmek, Zamanıı durdurmakdurdurmak
�� KarKarşışı tarafla ayntarafla aynıı dili kullanmakdili kullanmak
�� Benzerlikleri vurgulamak, arkadaBenzerlikleri vurgulamak, arkadaşşçça ilia ilişşkiler gelikiler gelişştirmektirmek
�� İİlk tavizi vermek, lk tavizi vermek, İİstekleri geri stekleri geri ççekebilmekekebilmek
�� Gelecekteki hareketleri belli etmekGelecekteki hareketleri belli etmek
�� ÇÇııkmaza girildikmaza girildiğğinde kabullenmeyi bilmekinde kabullenmeyi bilmek
�� Hedef, strateji, taktik ve planlarHedef, strateji, taktik ve planlarıı karkarşışı tarafa belli etmektarafa belli etmek
�� Misilleme yapmamak, pazarlMisilleme yapmamak, pazarlıık stilini belli etmekk stilini belli etmek
�� SSüürereçç üüzerine odaklanmak, tehditleri reddetmekzerine odaklanmak, tehditleri reddetmek
�� Kazan Kazan –– kazan teklifikazan teklifi © Doç. Dr. Murat ERDAL
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SaldSaldıırgan Olmayan Pazarlrgan Olmayan Pazarlıık Taktiklerik Taktikleri

ÖÖddüül Taktikler :l Taktikler :

�� ÖÖzveride bulunmakzveride bulunmak

�� Yetki vermekYetki vermek

�� KarKarşışı taraftarafıın gn güüvenilirlivenilirliğğini korumasini korumasıına imkan vermekna imkan vermek

�� AAççıık iletik iletişşim kurmakim kurmak

�� Erken teslim olmakErken teslim olmak

�� KarKarşışı tarafa gtarafa güüven duyulduven duyulduğğunu hissettirmekunu hissettirmek

�� İİltifatlarda bulunmakltifatlarda bulunmak

�� ÖÖnemsiz konularnemsiz konularıı aaççarak bu konularda kaybetmekarak bu konularda kaybetmek

�� KarKarşışı taraftarafıın yaptn yaptığıığı bir itiraf sonrasbir itiraf sonrasıında bunun nda bunun öönemsiz nemsiz 
olduolduğğunu vurgulamakunu vurgulamak

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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ÇÇatatışışmacmacıı SSöözler zler 

�� ÜÜrrüünnüünnüüz hoz hoşşuma gidiyor, ama fiyatuma gidiyor, ama fiyatıınnıız el z el 
yakyakııyor. Biz bu fiyatyor. Biz bu fiyatıın ancak yarn ancak yarııssıınnıı öödemeye demeye 
alalışışkkıınnıız !z !

�� A A ŞŞirketi bedava hizmet sirketi bedava hizmet söözlezleşşmesi mesi ööneriyor. neriyor. 
Buna da gBuna da güüccüünnüüz yetmiyorsa, bu koz yetmiyorsa, bu koşşullarda ullarda 
rekabet edemezsiniz.rekabet edemezsiniz.

�� DoDoğğrusunu srusunu sööylemek gerekirse, sanylemek gerekirse, sanıırrıım epey m epey 
yol aldyol aldıık, ama k, ama şşimdi patronumla gimdi patronumla göörrüüşşmem mem 
lazlazıım. m. İşİşi zora sokmak istedii zora sokmak istediğğimi sanmayimi sanmayıın...n...

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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�� Bak sana ne diyeceBak sana ne diyeceğğim: Evet fiyatim: Evet fiyatıı yyüüzde 20 zde 20 
ddüüşşüürebilirsen, bu irebilirsen, bu işşi sana verecei sana vereceğğim. im. 
Biliyorsun, bir kez bizim bBiliyorsun, bir kez bizim bööllüüme adme adıım atarsanm atarsanıız z 
bbüüttüün n şşirketten iirketten işş alabilirsiniz. Bu muazzam ialabilirsiniz. Bu muazzam işş
hacmi demektir !.hacmi demektir !.

�� Sana Sana öödeme takvimi konusunu ademe takvimi konusunu aççmam mmam müümkmküün n 
dedeğğil. il. ŞŞirket politikasirket politikasıı bu noktada tartbu noktada tartışıışılmazdlmazdıır.r.

�� ŞŞu u öönerdinerdiğğin fiyata bak, zamanin fiyata bak, zamanıımmıı boboşşa a 
harcharcııyorsun! Bunun ciddi bir teklif olduyorsun! Bunun ciddi bir teklif olduğğunu unu 
ddüüşşüünmnmüüşşttüüm ! Kiminle m ! Kiminle konukonuşşttığığunuunu sansanııyorsun, yorsun, 
bir acemiyle mi ?bir acemiyle mi ?

ÇÇatatışışmacmacıı SSöözler zler 

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Dinlemek:Dinlemek:
En En ÇÇok ok İİhmal Edilen hmal Edilen İİletiletişşim Becerisiim Becerisi

�� ““Bir Bir aağığızzıımmıızz varken iki kulavarken iki kulağğa sahip olmama sahip olmamıızzıın n 
nedeni, konunedeni, konuşşmaktan maktan ççok dinlememiz ok dinlememiz 
gerektigerektiğğidir.idir.”” ((ZenoZeno))

�� ““İİster bir satster bir satışış yapyapıın, ister anlan, ister anlaşşma, denetleme ma, denetleme 
ya da raporlama ya da raporlama farketmezfarketmez, her durumda bir , her durumda bir 
yyööneticinin yapmasneticinin yapmasıı gereken gereken şşey dinleme ey dinleme 
konusunda konukonusunda konuşşma konusunda olduma konusunda olduğğundan undan 
daha etkili olmaktdaha etkili olmaktıır.r.”” (Hal (Hal BeckerBecker, Sat, Satışış UzmanUzmanıı))

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Dinlemek, KonuDinlemek, Konuşşmaktan Daha Zor Bir maktan Daha Zor Bir İşİştir.tir.

�� ““Beynimizin bir konuBeynimizin bir konuşşmaymayıı kavrama kapasitesi, kavrama kapasitesi, 
herhangi birinin konuherhangi birinin konuşşma hma hıızzıından 4 ya da 5 kat ndan 4 ya da 5 kat 
fazladfazladıır. r. İşİşte bu yte bu yüüzden bazden başşkalarkalarıı konukonuşşuyorken uyorken 
daldalııp gitmemiz, bap gitmemiz, başşka ka şşeylerle ilgilenmeye eylerle ilgilenmeye 
babaşşlamamlamamıız mz müümkmküündndüür.r.””

�� ““Verimli ve etkin bir Verimli ve etkin bir ççalalışışma grubu kurmanma grubu kurmanıın ve n ve 
ona liderlik etmenin en temel kurallarona liderlik etmenin en temel kurallarıından biri ndan biri 
““dinlemekdinlemek””tirtir. Ba. Başşka bir deyika bir deyişşle ale ağğzzıınnıızzıı kapaykapayııp p 
taktakıım m üüyelerine kendi gyelerine kendi göörrüüşşleri hakkleri hakkıında nda 
konukonuşşma ma şşansansıı vermektirvermektir””. . 

((““IfIf OnlyOnly YouYou WouldWould ListenListen””, , BonnieBonnie JacobsonJacobson))

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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ZayZayııf Bir Dinleyici Neye Benzer ?f Bir Dinleyici Neye Benzer ?

Ben dBen düünyadaki en knyadaki en kööttüü dinleyicilerden biriyim:dinleyicilerden biriyim:

�� İİsimleri hatsimleri hatıırlamamrlamam
�� KarKarşışımdakinin konumdakinin konuşşmasmasıınnıı ssüürekli keserimrekli keserim
�� KonuKonuşşmaya devam ederse cmaya devam ederse cüümlelerini mlelerini 

tamamlartamamlarıımm
�� BaBaşşkalarkalarıınnıın ne sn ne sööylediylediğğini dinleyeceini dinleyeceğğime o ime o 

sustuksan sonra kendimin ne ssustuksan sonra kendimin ne sööyleyeceyleyeceğğini ini 
ddüüşşüünnüürrüüm.m.

(Hal (Hal BeckerBecker, Sat, Satışış UzmanUzmanıı))
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www.www.meslekiyeterlilikmeslekiyeterlilik.com.com
2828

İİyi Bir Dinleyici yi Bir Dinleyici İİmajmajıı

““Bir yerde oturup mBir yerde oturup müüşşterinize bakarsterinize bakarsıınnıız,size z,size 
derinlemesine sorgulama imkanderinlemesine sorgulama imkanıı veren sorular veren sorular 
yyööneltirsiniz ve daha sonra bu sorularneltirsiniz ve daha sonra bu sorularıı yanyanııtlamastlamasıı
iiççin ona yeterli olandan daha in ona yeterli olandan daha ççok zaman verirsiniz. ok zaman verirsiniz. 
İşİşittiittiğğiniz her bir siniz her bir söözczcüüğğe e öönem veren iletinem veren iletişşim iim iççinde inde 
olmalolmalııssıınnıız. Bunun iz. Bunun iççin not almanin not almanıız, konuz, konuşşmacmacııya ya 
dodoğğru hafif eru hafif eğğilmeniz ve onu anladilmeniz ve onu anladığıığınnıızzıı ya da ya da 
onayladonayladığıığınnıızzıı belli eden jestlerde bulunmanbelli eden jestlerde bulunmanıız z 
gerekir. Yani bir sgerekir. Yani bir süünger gibi konunger gibi konuşşulanlarulanlarıı emmeniz emmeniz 
gerekir, ancak bundan sonra konugerekir, ancak bundan sonra konuşşarak insanlara ne arak insanlara ne 
yapmak istediyapmak istediğğinizi anlatabilirsinizinizi anlatabilirsiniz””..

H.H.TrislerTrisler, Gayri Menkul Uzman, Gayri Menkul Uzmanıı
© Doç. Dr. Murat ERDAL
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ÖÖrnek Olayrnek Olay

““Daha Daha öönceki inceki işşinden atinden atıılan mlan müüşşterim, eski terim, eski 
üücretinin neredeyse yarcretinin neredeyse yarııssıına yeni bir ina yeni bir işşe girmeye e girmeye 
razrazııydydıı. Ve bu halde bir i. Ve bu halde bir işş ggöörrüüşşmesine gitti. mesine gitti. 
GGöörrüüşşttüüğğüü kikişşi ona eskisinden de yi ona eskisinden de yüüksek bir ksek bir üücret cret 
öönerince nerince ççok ok şşaaşışırdrdıı ve bu ve bu şşaaşşkkıınlnlıık onu sessizlik onu sessizliğğe e 
itti. Mitti. Müüşşterimin konuterimin konuşşmamasmamasıınnıı hayal khayal kıırrııklklığıığı
olarak algolarak algıılayan glayan göörrüüşşmeci meci üücreti daha da creti daha da 
yyüükseltti. Yani gkseltti. Yani göörrüüşşmelerde yapmanmelerde yapmanıız gereken z gereken 
hemen konuhemen konuşşmamak, ani tepki vermemektir.mamak, ani tepki vermemektir.””

LewLew KravitzKravitz, Y, Yöönetim Dannetim Danışışmanmanıı
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SSöözel Olmayan Mesajlarzel Olmayan Mesajlarıın n İİletim Biletim Biççimleriimleri

�� SSöözszsüüz iletiz iletişşimde yapimde yapıılan aralan araşşttıırmalarda;rmalarda;

�� Bu mimik ve davranBu mimik ve davranışışlar mlar müüzakerecinin beklentileri, zakerecinin beklentileri, 

tutumu ve davrantutumu ve davranışışlarlarıı konusunda akonusunda aççıık bir k bir şşekilde, fikir ekilde, fikir 

verebilir. Mverebilir. Müüzakereci izakereci iççin in öönemli olan bunlardan nemli olan bunlardan 

hangilerinin olumlu hangilerinin olumsuz olduhangilerinin olumlu hangilerinin olumsuz olduğğunun unun 

ayayıırt edilmesidir.rt edilmesidir.

135 farklı mimik, 

yüz hareketi 

ve vucut hareketi
9 farklı 

tebessüm biçimi
80 tanesi yüz ve 

baş mimikleri

© Doç. Dr. Murat ERDAL



16

SATINALMA YÖNETİMİ

www.meslekiyeterlilik.com

www.www.meslekiyeterlilikmeslekiyeterlilik.com.com
3131

Dikkat: PazarlDikkat: Pazarlııkta Satkta Satııccıı RehberiRehberi--II

1.De1.Değğiişşkenlerinizi artkenlerinizi artıırrıın ve alt sn ve alt sıınnıırrıınnıızzıı bilin. Fiyat bilin. Fiyat 
tek esnek etmen detek esnek etmen değğildir. ildir. İşİşin bin büüttüün yn yöönlerini; Arnlerini; Ar--
GeGe, , şşartname, teslimat ve artname, teslimat ve öödeme ddeme düüzenlemeleri zenlemeleri 
vb. dvb. düüşşüünnüün. Ne kadar n. Ne kadar ççok seok seççeneeneğğiniz olursa, iniz olursa, 
babaşşararıı şşansansıınnıız o kadar bz o kadar büüyyüük olur.k olur.

2.M2.Müüşşteri size karteri size karşışı ataatağğa gea geççtitiğğinde, dinleyin. inde, dinleyin. 
SaldSaldıırgan mrgan müüşşterileri lafa tutarsanterileri lafa tutarsanıız, iz, işş ve ve 
ihtiyaihtiyaççlarlarıı hakkhakkıında denda değğerli erli şşeyler eyler ööğğrenirsiniz.renirsiniz.

3. M3. Müüşşterinin terinin ööfkesini azaltmak ve onu fkesini azaltmak ve onu 
ssööylediklerini dinlediylediklerini dinlediğğinize inandinize inandıırmak irmak iççin sin sıık k 
ssıık durup kaydettik durup kaydettiğğiniz ilerlemeyi iniz ilerlemeyi öözetleyin.zetleyin.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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Dikkat: PazarlDikkat: Pazarlııkta Satkta Satııccıı RehberiRehberi--IIII

4. 4. ŞŞirketinizin ihtiyairketinizin ihtiyaççlarlarıınnıı dedeğğerlendirin. erlendirin. 
MMüüşşteriye ateriye aşışırrıı empati gempati gööstermek problem stermek problem 
çöçözmenin zmenin öönemini azaltabilir ve nemini azaltabilir ve ööddüünlere nlere 
yol ayol aççabilir.abilir.

5. M5. Müüşşteriyi teriyi mmüüzakerininzakerinin bbüüttüünnüünnüün n 
sonucuna basonucuna bağğllıı kkıılmaya lmaya ççalalışıışın. Tam n. Tam 
çöçözzüümmüün her iki taraf in her iki taraf iççin de iin de işşlemesini lemesini 
sasağğlaylayıın.n.

6. En zor konular6. En zor konularıı en sona saklayen sona saklayıın.n.

© Doç. Dr. Murat ERDAL



17

SATINALMA YÖNETİMİ

www.meslekiyeterlilik.com

www.www.meslekiyeterlilikmeslekiyeterlilik.com.com
3333

Dikkat: PazarlDikkat: Pazarlııkta Satkta Satııccıı RehberiRehberi--IIIIII

7. Pazarl7. Pazarlığıığı yyüüksekten alksekten alıın, yavan, yavaşş yavayavaşş ööddüün n 
verin, beklentilerinizi yverin, beklentilerinizi yüüksek tutun ve her ksek tutun ve her ööddüünnüün n 
alalııccıı ve satve satııccıı iiççin farklin farklıı bir debir değğeri oldueri olduğğunu unu 
unutmayunutmayıın.n.

8. Duygusal 8. Duygusal şşantajlara asla boyun eantajlara asla boyun eğğmeyin. meyin. 
MMüüşşterinin tepesi atsa bile siz sakinliterinin tepesi atsa bile siz sakinliğğinizi inizi 
koruyun.Geri koruyun.Geri ççekilin, erteleyin, kaekilin, erteleyin, kaççıın, kan, kaççıınnıın, n, 
dinleyin. Son dinleyin. Son ççare olarak, saldare olarak, saldıırganlrganlığıığın kabul n kabul 
edilemez olduedilemez olduğğunu aunu aççııkkçça sa sööyleyin, ama yleyin, ama 
kavgaya ykavgaya yöönelik nelik ççaağğrrıılarlarıı her zaman geri her zaman geri ççevirin.evirin.
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PazarlPazarlıık Ak Aşşamasamasıında Satnda Satııccıı TaktikleriTaktikleri

1.1. İşİşte bizim standart fiyat listemiz. Ama bte bizim standart fiyat listemiz. Ama büüyyüük bir k bir 
iişşletme olduletme olduğğunuz iunuz iççin size bir indirim in size bir indirim 
yapacayapacağığız.z.

2.2. Avrupa Avrupa şşubelerinizin dubelerinizin dööviz kuru faaliyetlerinden viz kuru faaliyetlerinden 
bahsettiniz. Diyelim ki bu ibahsettiniz. Diyelim ki bu işşi tamami tamamııyla bize yla bize 
verdiniz. O zaman size bir indirim yapabiliriz.verdiniz. O zaman size bir indirim yapabiliriz.

3.3. A Konusunu kabul ediyoruz ama Y ve Z A Konusunu kabul ediyoruz ama Y ve Z 
konusunda uygun bir konusunda uygun bir çöçözzüüme ulame ulaşşmammamıız z 
kokoşşuluyla.uluyla.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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4. Bu sald4. Bu saldıırrıınnıız yapz yapııccıı dedeğğil. [ Gil. [ Güçüçllüü bir gbir gööz  temasz  temasıı
ve kendine gve kendine güüvenen bir ses tonu ]venen bir ses tonu ]
ZamanZamanıımmıızzıı bu konu bu konu üüzerinde zerinde üçüç saat saat ççalalışışarak arak 
ve adil ve makul bir ve adil ve makul bir çöçözzüüme ulame ulaşşmaya maya ççalalışışarak arak 
gegeççirdik. irdik. ŞŞimdi imdi öödeme kodeme koşşullarullarıı sorununa sorununa 
yeniden dyeniden döönmeyi ve bunu bir sonuca ulanmeyi ve bunu bir sonuca ulaşşttıırrııp p 
ulaulaşşttııramayacaramayacağığımmııza bakmayza bakmayıı ööneriyorum.neriyorum.

5. 5. ““İİster kabul et ster kabul et –– İİster etmester etme”” durumlardurumlarıından ndan 
kakaççıınnıın ve in ve işşleyen bir leyen bir çöçözzüüm bulununcaya kadar m bulununcaya kadar 
mmüüzakereyi yzakereyi yüürrüüttüün.n.

© Doç. Dr. Murat ERDAL
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- PAZARLIK OTURUMUNDAN ÖNCE -

A - HAZIRLIK

B - TEMEL FİKİRLER 
Doç. Dr. Murat ERDAL
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SATINALMA PAZARLIĞI İÇİN KURALLAR

PAZARLIK OTURUMUNDAN ÖNCE:

A-HAZIRLIK

1. Uygun kaynakları bulun. Tedarikçinin pozisyonunu analiz edin.

2. Alternatif (yeni imkân/fırsat) araştırması yapın.

3. Tedarikçinin finansal durumunu araştırın.

4. Tedarikçinin önerilerini analiz edin.

5. Pazarlık ekibini organize edin.

6. İş durumunun anlaşılmasında açık olun.

7. Pazarlık amaçlarını belirleyin.

8. Alternatif eylem planlarını hazırlayın.

9. Yetki ve sorumluluklarınızın farkında olun.

10.Yeterli müzakere/görüşme için imkân sağlayın.

11.Uygun toplantı odası/ortamını hazırlayın.
Doç. Dr. Murat ERDAL
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PAZARLIK OTURUMUNDAN ÖNCE:

B - TEMEL FİKİRLER

1. Uzlaşmaya hazırlıklı olun.

2. Pozisyonunuz “satış”ı zorlayacak.

3. Pazarlık sürecinde renginizi belli etmeyin. (keep a poker face)

4. Satıcıyı asla küçük görmeyin.

5. Asla gardınızı düşürmeyin.

6. Zamanınızı etkin kullanın ve doğru işi yapın.

7. Makul olun, çok uzağa gitmeyin.

8. Teklifiniz ne olursa olsun, satıcı daima daha fazlasını ister.

9. Sizin tarafınızdaki sinirlilik zayıflık belirtisi olarak 
yorumlanacaktır.

10.Pazarlık sürecinde ve öncesinde “içki” almayın.

Doç. Dr. Murat ERDAL
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PAZARLIK OTURUM SÜRESİNCE:

A – SATICIYI TARTIN

B – STRATEJİ GELİŞTİRİN

C – TAKTİK GELİŞTİRİN
Doç. Dr. Murat ERDAL
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PAZARLIK OTURUM SÜRESİNCE:

A-SATICIYI TARTIN

1. Dikkatli gözlerle incelendiğinizin farkında olun. 

2. Rakipler her türlü gelişmeden ipuçları elde edecektir.

3. Tedarikçinin pozisyonunu analiz edin.

4. Karşı tarafın liderini tespit edin. 

Gerçek anlamda pazarlık sürecinde kim ödün verecek ?

4. Karşı tarafta bir konu hakkında bir duraksama olduğunda bir zayıflık oluğu 
işaretidir.

5. Satıcı gündemde olan herhangi bir konu hakkında gerekli veriye sahip 
değilse bu durum bir zayıflık belirtisidir.

6. Güçlü ve kuvvetli olun. Göz kontağı kurarak karşı tarafın ne söylediğini iyi 
anlayın.

Doç. Dr. Murat ERDAL
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PAZARLIK OTURUM SÜRESİNCE:
B – STRATEJİ GELİŞTİRİN

1. Komutayı ele alın. Masanın başına, merkezine oturun.

2. Satıcı tarafın isim ve özelliklerini bilin.

3. Satıcı temsilcisinin yetki dağılımını anlayın.

4. Satıcının minimum pozisyonu değerlendirin.

5. Pozitif konuşun.

6. Kısa ve uygun anlatıma özen gösterin. Pozitif cevap almak için karşı 
tarafı cesaretlendirin.

7. Avantaj getiren pozisyonlarda küçük noktalarda uzlaşın.

8. Oturum sürecinde erken uzlaşmaya varırsanız karşı taraftan da aynı 
hareketi bekleyin.

9. Pazarlığa kolay konulardan başlayın. 

10.Katı pozisyon almaktan kaçının. Tedarikçi vazgeçebilir ve ayrılabilir.

11.Gereğinden fazla taviz vermeyin.

12.Fiziksel ve mental dayanıklılık sınırlarınızı bilin.
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PAZARLIK OTURUM SÜRESİNCE:

C – TAKTİK GELİŞTİRİN

1. Elde edebileceğiniz maksimum pozisyonu belli etmeyin.

2. Herhangi bir neden olmadan tartışmayın.

3. Soğukkanlılığınızı kaybetmeyin.

4. Yetkinizi aşan vaatlerde bulunmayın

5. Tedarikçinin de pazarlık sonucunda kazanması gerektiğini hatırlayın.

6. Toplantıyı ani bir şekilde bölmeyin. Bu diğer tarafa saygısızlık olur. 

7. Bütünüyle kabul edilemez bir teklife karşı en iyi cevap sessiz kalmaktır.

8. Gereksiz konularda fazla tartışmak zaman kaybına neden olur. 

Zaman, değerlidir. (Vakit nakittir.)
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PAZARLIK OTURUM SÜRESİNCE:

D – ÇIKMAZ PAZARLIKLARIN ÇÖZÜMLENMESİ

1. Hassas ve problemli alanlarda diğer bir pazarlık konusuna geçin.

2. “Pozisyonunu görüyorum, şimdi benim pozisyonumu anlamayı dene”.

3. Çözüm önerin.

4. “Çok ileri gitmiş olmalıyız şimdi bataklığa saplanıp kaldık” 
sendromlarını ortadan kaldırın.
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PazarlPazarlıık Sk Süürecinde Olasrecinde Olasıı ProblemlerProblemler

�� HatalHatalıı yyöönetim taahhnetim taahhüütleritleri

�� Niteliksiz satNiteliksiz satıınalmanalma-- tedarik ytedarik yööneticilerineticileri

�� Tekliflerle satTekliflerle satıınalma ihtiyanalma ihtiyaççlarlarıı arasarasıında denge kurulamamasnda denge kurulamamasıı

�� TedarikTedarikççinin hedef ve amainin hedef ve amaççlarlarıınnıın iyi anlan iyi anlaşışılamamaslamamasıı

�� Eski alEski alışışkanlkanlııklarklarıın sn süürmesirmesi

�� Rollerin tanRollerin tanıımlanmasmlanmasıındaki eksiklikndaki eksiklik

�� Her dHer düüzeydeki ilizeydeki ilişşkilerde iletikilerde iletişşim eksikliim eksikliğğii
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PAZARLIK OTURUM SONRASINDA
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PAZARLIK OTURUM SONRASINDA

1. Nihai anlaşmada tüm maddelerin kapsandığından emin olun.

2. Pazarlık oturumunun ne zaman ve nasıl sonlandığını bilin.

3. Anlaşmanın her noktasındaki bütün kayıtları saklayın.

4. Ne olduğunu ve neden olduğunu analiz edin.
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