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PAZARLAMA EGIiTIMLERI

PAZARLAMA ARASTIRMALARI: TEMEL DUZEY EGITiMi

PAZARLAMANIN KANTITATIF DOGASI: PAZARLAMA ARASTIRMALARINDA
ILERI TETKIKLER

STRATEJIK PAZARLAMA YONETIMi: GELECEGE HAZIRLANMAK
PAZARLAMA YONETIM

ETKIN SATIS YONTEMLERI

MUSTERI ILISKILERI YONETIMI

BASARILI BIR MARKA OLMAK VE YONETMEK

ULUSLARARASI PAZARLAMA ve HEDEF PAZAR SEGIMI

O O O O O O

INSAN KAYNAKLARI YONETIMI

ISLETMELERDE YONETIM SANATI VE INSAN KAYNAKLARI YONETIMI
IS YASAMINDA OYUN TEORISIi: KURALLARI BELIRLEMEK YA DA
OYUNCU OLMAK

o DESIGN THINKING iLE TASARIM ODAKLI DUSUNEBILEN CEVIK
ORGUTLERIN BASARI RECETELERI

ILETISIM
Sirketlerimiz egitimleri tek ya da paket halinde alabilir. Teklif almak igin;

iletisim: support@buyernetwork.net  Tel: (0212) 509 56 56
GSM : (0543) 250 32 32 veya (0546) 740 10 10

Onemli:
Kurumsal egitim alan firmalarimiz ilave licret 6demeden tim departman
calisanlarini BuyerNetwork.net Ogrenme Merkezi imkanlarindan
yararlandirabilmektedir.

o Satinalma Dergisi tim arsivi ve 1 yillik dijital abonelik

o Mesleki ve kisisel gelisim dokiimanlan

o Sektoérel Arastirma Raporlari

Egitim Katalogu: https://buyernetwork.net/egitim-katalogu.pdf
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EGiTiM KOORDINATORU

Prof. Dr. Murat ERDAL
istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Tedarik Zinciri Yonetimi Bilim Dali Baskani

' Prof. Dr. Murat Erdal, Satinalma ve Tedarik
Zinciri Yonetimi alanlarinda dersler
vermektedir. Sektorel calismalarini satinalma
stratejileri, miizakere ve pazarlik yonetimi,
28 tedarik zinciri yonetimi performans
degerlemesi, tedarik¢i performans
degerlemesi, tedarikgi gelistirme teknikleri,
uluslararasi tagimacilik ve lojistik, depo
yonetimi alanlarinda siirdirmektedir.

E-Posta: murat.erdal@tinova.com.tr

Web: www.muraterdal.com

9. yilinda 103. sayisina gelen SATINALMA DERGISI
(http://www.satinalmadergisi.com ) editoruddr.

Eserler:

o Satinalma ve Tedarik Zinciri Yonetimi, (M. Erdal), 3. Baski, 2019.
Entegre Lojistik Yonetimi, (M.Erdal, vd.) BETA Basim Yayin, 2019.

o Tedarik Zinciri Yonetimi Basari Hikayeleri, BETA Basim Yayin, 2017.

> Depo Yonetimi, (M. Erdal, O. Gérgiin, M. Saygili), UTIKAD Yayinlari, 2010.

o

Kurumsal Egitim Referanslarimiz:

e Garanti BBVA
Ziraat Bankasi

e Sisecam
e Soda Sanayii
o ISDEMIR
e Erdemir
e Toscelik

o TUSAS (TAI)

Buyer
Network

3 OJrenme Merkezi

learning.buyernetwork.net




e PETKIM
o LC Waikiki
e Turkcell

e Tiirk Telekom

e Tirk Standartlar Enstitiisii (TSE)
e Anagold Madencilik

e Kastamonu Entegre

e Ted Ankara Koleji

e Berdan Civata

e VSY Biyoteknoloji

o Mega Metal
e Zorlu Tekstil
o ISBAK

e BSH

e Toyota

e Yanmar

e BTC International

e BP

o Gezer Terlik

e TOKi—-Emlak Yonetim

e Temesist

e TCI Cabin Interior

e Kale Nobel (Mondi Group)
e Netlog

o intercombi

e Maeditera Tibbi Malzeme

o Siegwerk Matbaa Miirekkepleri
o Katihm Bankalar Birligi

e TiM

o UTIKAD
e« UND

o iTKiB

e TCDD

e TRAKYA KALKINMA AJANSI DIS TICARET OKULU
o ISTANBUL UNIVERSITESI Turquality egitimlerinde gorev almaktadir.

2014 yilinda istanbul Teknokent icerisinde Tinova Bilisim Teknolojileri A.S.’nin kurucu
ortagidir. istanbul Universitesi SBF Satinalma Komisyon Baskanidir. Bilim ve Teknoloji
Politikalari Kurulu ve istanbul Universitesi Teknoloji Transfer ve Uygulama Merkezi Yénetim
Kurulu Gyesidir.
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KURUMSAL EGITiM ALAN FIRMALARIMIZ

SATINALMA DERGISi DIJITAL SIRKET UYELiGi KAZANMAKTADIR.

@ learning.buyernetwork.net

£ Yonetim ~

@ Merhaba, Prof. Dr. Murat Erdal ~

|BUYer [ Pro] Dersler Derslerim Sertifikalarim Dergiler

Network

Satinalma Dergisi

SERTOMEL TICARET AAPORLAR VLR NETWORK OGBENWE MEREZINOE |

=Satinalina

Satinalma Dergisi
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Satinalma Dergisi
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Satinalma Dergisi
Nisan 2021
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Satinalma Dergisi
Mart 2021
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Satinalma dergisi standart abonelik islemleri icin
DIJITAL ISLEM MERKEZINi ZIYARET EDIN

https://satinalmaderqgisi.com/dijital-islem-merkezi/

Dijital Sirket Uyeligi

Satinalma ve Tedarik Zinciri Personelleriniz

Tum Arsive ve +1 Yil Guncel Sayilara Erisebilsin.

Uyeligimi Baslat 1

2

' Ogrenme Merkezi ile
Mesleki Gelisiminize Yatirim Yapin.
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SATINALMA YONETIMI EGIiTiMi
TEMEL SEVIYE-1

Egitmen: Prof. Dr. Murat Erdal

istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali Bagkani

Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitimin Amaci: Satinalma ve tedarik zinciri yénetimi egitiminin amaci,

satinalma ve tedarik zinciri streglerinin igletme rekabet avantajinin saglanmasinda
dogrudan rol oynadigini vurgulamaktadir. Kiiresel rekabet ortaminda satinalma,
planlama, Uretim ve lojistik operasyonlari ve bélimler arasi koordinasyon igletmeler
icin stratejik bir Snem arz etmektedir. Egitim érnek olay (vaka) tabanhdir. Pratik
drnekler Gzerinden iglenmektedir.

Egitimin Siresi: 1-2 Gin (9:30-12:30, 1 saat yemek arasi, 13:30-16:30)
Egitimin icerigi:

- Satinalma ve Tedarik Zinciri Yénetimine Girig

- Satinalma ve Tedarik Zinciri Yoneticileri Kimdir? Farkliliklarin degerlendirilmesi
- Degisen Rol ve Sorumluluklar.

. Risk Yoneticisi Kimligi ile Tedarik Zinciri Operasyonlarina Bakig

- Uretim, Planlama ve Satinalma Departmanlarinin Koordinasyonu

. Emtia Fiyat Analizleri, Tahminleme ve Riskler

. Stratejik Satinalma Ydénetimi

- Satinalma Portféy Analizi

- Kalite ve Spesifikasyonlar

- Toplam Sahip Olma Maliyeti

- Pazarlik Yénetimi

- Tedarik Zincirlerinde Lojistik Operasyonlar

- Depo Operasyon Yénetimi ve Bélimler Arasi iligkiler

. Tedarikgi Arastirmasi, Segimi ve Performans Degerlemesi

- Tedarikgi Gelistirme

- Tedarik Zinciri Yonetimi Gelecek Trendleri

. SCOR - Tedarik Zinciri Operasyon Referans Modeli

Katiimcei Profili: Sirketlerin satinalma, kategori yoneticileri, planlama ve lojistik
yOneticileri ile kariyer planinda ydneticilik olanlar.
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STRATEJiIK SATINALMA YONETIMi EGITiMi
SEVIYE-2

Satinalma stratejisinin odagi isletmeyi dis etkilere karsi koruma, riskleri azaltma ve
dogru proje icin hedeflenen degeri yiikseltmektir. isletmenin ihtiyag duydugu tim
kategorilerde emtia, teknik ekipman ve hizmet alimlarinda asama asama dogru
yapilanma ve aksiyonlar igin yol haritasi hazirlanmalidir.

Stratejik satinalma, geleneksel olarak “en diisiik fiyata” odaklanmak yerine
tedarikten elde edilen degere odaklanir. isletmenin icerisinde hatali is aliskanliklari
firmayi bir adim &teye tagsimaktan uzaktir. Rekabet satinalma is cevresinde yeni
yontemleri zorunlu kilmaktadir.

Firma hedeflerine ulasmak i¢in benzer tedarik ve kullanim 6zelliklerine sahip trtn
veya hizmet grubu kategori olarak tanimlanmaktadir. Bu egitimde, kategori
ybnetiminden baslayarak stratejik kaynak (sourcing) bulma, sézlesme yénetimi ve
satinalmadan 6demeye (P2P) kadar tUm strecler incelenmektedir. Stratejik tim
alanlarda maliyet - fiyat analizi, deger analizi ve toplam sahip olma maliyeti
kavramlari dgrenilecektir.

Stratejik Satinalma tarafinda 6grenme hedefleri;

- Satinalma Yoéneticisi Kimdir? Farkliliklarin degerlendirilmesi

- Degisen Rol ve Sorumluluklar.

- Risk Yoneticisi Kimligi ile Satinalma Operasyonlarina Bakis

- Maliyet analizleri ve yénetimi

- Satinalma portféy analizi

- Toplam sahip olma maliyeti

- Tedarikci fiyatlandirma tekniklerini sorgulama

- Tedarikgiler icin dogru stratejileri belirlemek

- Soézlesme yasam doéngisul ve iyi bir s6zlesmenin dogrulari

- Temel performans gostergeleri ve KPI'larin sdzlesmeleri nasil etkiledigi

Buyer
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SOZLESME YONETIMi VE SEKTOREL KONTRAT iINCELEMELERI EGITiMi
SLA-HIiZMET SEVIYE ANLASMALARI
SEVIYE -3

Egitimde yer alan s6zlesme terim ve kavramlar satinalma ve tedarik zinciri ydnetimi
perspektifinden ele alinmistir. Satinalma bélimi ¢alisanlarinin Griin ve hizmet
alimlarninda siklikla karsi karsiya kaldiklan tedarikci / taseron iliskileri g6z éniinde
bulundurulmustur. Dolayisiyla konuya satinalma ydneticisi yani operasyon

yuruticusu penceresinden bakilmasi uygun gérilmustir.

Sdzlesme ydnetiminin temel asamalari, sézlesmenin temel unsurlari, sézlesme tirleri
ve sdzlesme ydnetiminde siklikla yasanan problemler, Hizmet Seviye Anlasmalari

(SLA) ve sozlesmelerin yorumlanmasina yer verilmigtir.

Egitimin icerigi:
e Sodzlesme Kavrami
e Sdzlesme Ydnetimi
e Sdzlesme Hazirlama
e Sdzlesmenin YUrGtilmesi
e Sbézlesme izleme ve Kontrol
¢ Bir S6zlesmenin Temel Unsurlan
e Sodzlesme Ydnetiminde Problemler ve Sézlesmelerin Yorumlanmasi
¢ Hizmet Seviye Anlagmalari (SLA)
¢ Hizmet Seviyeleri ve Risklerin Belirlenmesi
* Mdudahale Sireleri ve Yaptirnmlarin Analizi

o Sektérel Sézlesme Ornekleri ve incelemeler

Buyer
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Sektorel Sézlesme Ornekleri ve incelemeler

Egitim alan kurumun ihtiyaglar dogrultusunda ilgili s6zlesme kategorileri ve
hizmet seviye anlasmalarn (SLA) incelenmektedir.

URETIM SOZLESMELERI

o Private Label / Fason Uretim Satinalma
Hammadde Satinalma
Ambalaj Malzemesi Satinalma
Teknik EKipman Satinalma Sézlesmesi
Rakip Firmadan Uriin Alimlari
Laboratuvar Analiz Hizmet Satinalmalari

O O O O O

GENEL iDARI ISLER VE DIGER SOZLESME TURLERI
o Bina Yapi/ Yapim / Tasanm / imalat iceren Hizmet Satinalmalari
o Personel Tagima, Guvenlik Hizmeti, Personel Yemegi, Temizlik Hizmeti ve
Personel Seyahat Acentasi gibi hizmet s6zlesmeleri
OSGB, ISG, Cevre Danismanligi ve is Yeri Hekimligi Sézlesmesi
Personel Egitim Hizmet Satinalmalar

TEKNOLOJi VE HUKUK DANISMANLIK SOZLESMELERI
o Bilisim Teknolojileri ve IT Danigmanlik Hizmet Satinalmalar
o Hukuk Danismanlik Hizmet Satinalmalari

LOJISTIK ve TASIMACILIK SOZLESMELERI
o Lojistik depo & antrepo s6zlesmeleri
o Sehirici ve sehirler arasi dagitim sézlesmeleri
o Yurtici nakliye s6zlesmeleri
o Uluslararasi tagsima (karayolu, havayolu, denizyolu, demiryolu) sézlesmeleri

PAZARLAMA (REKLAM & iLETiSIM) SOZLESMELERI
o Kurumsal iletisim Satinalma Sézlesmeleri (Reklam, Etkinlik, vb.)

Buyer
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TEDARIKCi PERFORMANS DEGERLENDIRME ve
TEDARIKCI ILISKILERI YONETIMi EGITiMI
SEVIYE - 4

Egitmen: Prof. Dr. Murat Erdal
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali Bagkani
Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitim Siiresi: 2 Gln

Egitimin icerigi:
Buglniin rekabet ortaminda tedarikgilerin isletme stratejilerinin gergeklestiriimesine
ne 8lclide katki saglayabilecedi daha fazla tartisiimaktadir. isletmeler, tedarikgilerin
etkin yoénetimi konusunda sistem kurma arayisi icindedir. Tedarik¢i performans
y6netim sisteminin kurulmasi, tedarikgi iliskileri ydnetimi ve tedarikgi geligtirme
egitimi kapsaminda asagidaki sorulara cevap aranmaktadir:

+ Tedarikgi arastirma ve sec¢im kriterleri nelerdir?

+ Tedarikgi bélimlendirme calismalarinin igletmeye katkilari neler olabilir?

+ Tedarikgi performans degerlendirme goéstergeleri nelerdir?

* Tedarikcileri kalite, maliyet, hiz, esneklik ve yenilik¢ilik agisindan istenilen

seviyeye nasll getirilebilir?

* Tedarikciler nasil degerlendiriimeli ve yénlendirmelidir? Olumsuz ydnlerin

dlzeltilmesi konusunda nasil bir ydntem izlenmelidir?

* Tedarikgilerle iligkiler nasil diizenlemelidir?

* Tedarikei, alici (musteri) iliskilerinde gliven arttirici ve azaltici (zedeleyici)
unsurlar nelerdir?

* Tedarikcilerle hangi alanlarda ve hangi sirelerle is birligi yapiimahdir?

* Tedarikci édtllendirme tirleri nelerdir?

* Tedarikci gelistirme stratejisi hangi tedarikci gruplari icin uygulanabilir?
* Tedarikci Gelistirme Programi’nda nelere dikkat edilir?

Batln bu sorularin ortak noktasi, isletme stratejisi ile tedarik stratejisi ve
tedarikgi iligkilerinin uyumlandiriimasidir. Tedarikci performansi, isletmeler igin
kritik &nem tasimaktadir. Tedarikci performansinin operasyon (liretim veya hizmet),
kalite ve maliyetler Gzerinde pek ¢ok ydneticinin diisindiginden daha fazla etkisi
bulunmaktadir. lyi bir tedarikgi performansi ve iliski ydnetimi rekabet avantajinin
saglanmasinda biyulk katki saglamaktadir.

Egitim Plan:: Buyer
Network
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* Tedarik Zinciri Yonetimi ve Temel Evreleri

* Tedarik Zinciri Kararlari
o Tedarik Zinciri Stratejisi ve Tedarik Zinciri Tasarimi
o Tedarik Zinciri Planlamasi
o Tedarik Zinciri Operasyon

+ Tedarik Zinciri Siirecleri
o Tedarikgi lligkileri Yénetimi
o igcsel Tedarik Zinciri Yénetimi
o Musteri iligkileri Yénetimi
* Tedarik Zinciri Performansi; Stratejik Uygunlugun ve Odagin
Basarilmasi
o Stratejik Uygunlugun Basariimasi
§ Musteri ve Tedarik Zinciri Belirsizliginin Anlagiimasi
§ Tedarik Zinciri Yeteneklerinin Anlagiimasi
§ Stratejik Uygunlugun Saglanmasi
o Stratejik Odagin Basarilmasi (Sirketler Arasi ve Operasyonlar
Arasi Odak)
§ Yerel Maliyetin Minimize Edilmesi Anlayisi
§ islevsel Maliyetin Minimize Edilmesi Anlayisi
§ Sirket Karlihginin Maksimize Edilme Anlayigi
§ Sirket Degerinin Maksimize Edilme Anlayisi
§ Ceviklik (Sirketler Arasi ve Operasyonlar Arasi Odak)

« Tedarik Zinciri Performans Yénlendiricileri ve Olgiitler
o Tesisler ve Tesislerle iliskili Olcitler
o Stok ve Stoklarla iligkili Olgitler
o Tasima ve Tasima ile iligkili Olciitler
o Bilgi ve Bilgiyle iligkili Olgitler
o Kaynak ve Kaynak ile iliskili Olcitler
o Fiyatlandirma ve Fiyatlandirma ile iligkili Olgitler

* Tedarik Zinciri Metodolojileri
o Tedarik Zinciri On Calismalari
o Yol Haritasinin Olugturulmasi
o Geleneksel Satinalma Anlayisindan Stratejik Kaynak
Stratejisine Gegis
o Tedarik Zinciri Yazihminin Segilmesi

Tedarikgi iliski Yénetimine Giris

Tedarik¢i Arastirma ve Secim Kriterleri Buyer
Network
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Tedarik¢i Boéliimlendirme Calismalarinin isletmeye Katkilari
Tedarikci Performans Degerlendirme Goéstergeleri
Tedarikci Performans Yoénetim Sisteminin Kurulmasi
Tedarikgi Sertifikalandirma
Tedarikci Performans Gostergeleri
1. Kalite Performans Gdstergeleri
2. Maliyet Performans Gdstergeleri
3. Teslimat Performans Gdstergeleri
4. Yenilikcilik Performans Gdstergeleri
5. GCevre Performans Gostergeleri
Stratejik Performans Gostergeleri
Tedarikci Performans Degerlendirmesi
Tedarikgi Gelistirme
3. Sonuc¢ Odaklh Tedarikci Gelistirme Programlan
4. Sure¢ Odakh Tedarikci Gelistirme Programlari

Tedarikgi is Cevresi
Vaka Calismalari

Buyer
Network

12 OJrenme Merkezi

learning.buyernetwork.net




TEDARIKCIi KALITE VE DENETIMi EGITiMi
SEVIYE - 5

Egitmen: Prof. Dr. Murat Erdal
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali Bagkani

Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitim Siresi: 1 Gln

Egitimin icerigi:

Tedarikgi denetimi egitiminin amaci, tedarikgi iligkilerinin diizenlenmesi, performans
hedeflerinin (kalite, maliyet, teslimat basta olmak Uzere) tutturulmasi, bugin ve
gelecekteki risklerin tanimlanmasi ve ortadan kaldirlmaya caligiimasi igin kurumsal
aliskanliklar inga etmektir. Kalite, tGretim, satinalma ve planlama departmanlari
arasinda uyum saglanarak tedarikgci tabanli olumsuz sapma ve risklerin éniine
gecilmesi igin farkindalik olusturulmalidir. Ornek olay tabanli bir egitimdir.

Tedarikc¢i Denetimi ve Performans Yénetim Sisteminin Kurulmasi
* Proje Plani ve Baslangi¢
* Tedarik Tabanh Bdlimlendirme
+ Degerlendirme Stratejisinin Gelistirilmesi
+ Performans Beklentilerinin Tanimlanmasi
+ Anahtar Performans Gostergeleri (KPI) ve Puanlama Sisteminin
Tanimlanmasi
+ Veri Toplama Ydéntemlerinin Geligtiriimesi
- Performans Olgutlerinden Eyleme Gegis Plani
- Tedarikgi Performans Yénetiminde Is Siireglerinin Gelistiriimesi
* Tedarik¢i Performans Y6netimi Pilot Plani, Yaritme ve
Guncelleme
* Pilot Performans Ydnetim Uygulamalarinin Tedarikgilere Yayilimi

Buyer
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Tedarikci Denetimi ve Sertifikalandirma
* Denetim ve Sertifikalandirma Suirecinin Alici Tarafindan Ortaya
Konmasi
- Denetim Siireci icin Tedarikgilerin Belirlenmesi
* Tedarikcilerle Gézden Gegirme Toplantisi ve Beklentiler
Konusunda Gérus Birligine Variimasi
- Kalite Sistemlerinin Gegerliliginin Kabulli ve Tedarikgi Oz
Degerlendirme
« Tedarikginin lyilestirme Faaliyetlerini Baglatmasi
* Deneme Denetimi
* Resmi Denetim
+ Sertifikalandirma Degerlendirmesi
* Tedarikcilerin Sertifikalandinimasi
- Siirekli iyilestirme Calismalari ve Sertifikalandirmanin
Suardurdlmesi

Tedarikci Performans Gostergeleri
+ Kalite Performans Gdstergeleri
+ Maliyet Performans Gostergeleri
* Teslimat Performans Gdstergeleri
* Yenilikgilik Performans Gostergeleri
* Cevre Performans Gostergeleri
Stratejik Performans Goéstergeleri

Tedarikci Performans Degerlendirmesi
Tedarikgi lliski Yénetimi

Tedarik¢i Gelistirme
1. Sonu¢ Odakli Tedarikgi Gelistirme Programlar
2. Sure¢ Odakli Tedarikci Gelistirme Programlar
Atdlye Calismasi: Tedarikgi iliskileri ve Tedarikci Gelistirme
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BANKACILIK ve FINANS SEKTORUNDE SATINALMA EGIiTiMmi
Egitimin icerigi:

Bankacilik Sekt6ri, BDDK ve Satinalma Operasyonlarina Giris

Satinalma Operasyon Cevrimi

Genel Midiirlik, Sube, Birim (ihtiyacin ortaya ¢cikmasi ve satinalma talebi)

Talep Merkezi (talebin degerlendiriimesi, stok kontroli, arastirma)

Depo Merkezi (stokta varsa teslim edilir)

Veri Yonetisim Servisi (talep KVKK Kontrol()

Mevzuat ve Uyum Baskanhg: (talep destek hizmetler kapsaminda mi?)

Risk Yonetim Baskanhgi (Teknik Yeterlilik ve Risk Analizi Raporu)

idari isler Miidiirliigi (talep uygunlugu, satinalma servis yéneticisi onay, ihale, fiyat
tekliflerinin toplanmasi, tedarikgilerle pazarlik yapilmasi, sézlesme hazirlama, imza
sureclerinin yuratilmesi)

Mali isler Miidiirliigii (faturanin Miidirlige teslim ediimesi, 6deme )

ihale Usulleri

o Kapali teklif isteme
o Acik teklif isteme
o Pazarlk
o E-lhale
ihale islemleri ve Teminat islemleri
Tedarikgi Firmalar icin ihale Davet Mektubu
- Ihale isinin Kapsami ile ilgili Teklif Tablosu
Teklif Verme Streci ve Degerlendirme
- Kesif Gerekli ise Saha Ziyareti ve Yerinde inceleme
- Tekliflerin Toplanmasi
- Tedarikcilerden Gelen Tekliflerin Karsilastirma Tablosu
- Alinacak Hizmetler ve Ozel Maliyetlerin Dékimi

BDDK ve Destek Hizmetler Yonetmeligi
o Risk Degerlendirmesinin Yapiimasi
o Hizmet Yeterliliginin izlenmesi
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Destek Hizmeti Tanimina Giren Hizmetler
Destek Hizmetleri Risk Degerlendirmesi
o Uyum Riski — Yasal Riskler
islem Riski
Sdzlesme Yonetimi Riski
Strateji Riski — Yatirnm Riski
itibar Riski
Bagimlilik Riski
o Yogunlasma Riski — Sistemik Risk
Bankalarda Satinalma Organizasyonu
idari isler Satinalma
Bilisim Teknolojileri (Altyapi, donanim, yaziim vd.) Satinalma
insaat Satinalma
So6zlesme ve Takip Birimleri
Bankalarda Satinalma Operasyonlari
Yillik is Plani ve Biitce Planlama
o Yeni Alimlar
o Yenileme Anlagmalari
o lIhale Takvimi
Talep Yapan is Birimleri (Talep Merkezleri) ve iliskiler
Genel Miidiirliik ve Subelerle iliskiler
idari Sartname
Teknik Sarthame
idari isler -Temizlik, yemek, personel, arac kiralama, bina bakim, giivenlik
hizmetleri vd. Urtn / hizmet alim kategorileri
insaat isleri -Tadilat, kinm, dékiim, sékiim vd. insaat isleri
Teknoloji Alimlari -Bilisim teknolojileri (yazihm, uygulama gelistirme), bilgi islem
yedekleme, olaganistl durum merkezleri, is surekliligi planlari, ofis yazihmlar,
lisansh yazilimlar, veri depolama, vd. alim kategorileri
iletisim ve Marka Alimlari -matbaa, prodiiksiyon, ajans, danismanlik, medya
planlama, patent, marka tescil, etkinlik, sponsorluk vd. alim kategorileri

O 0O O O O
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MUZAKERE BECERILERI VE PAZARLIK TEKNIKLERI EGITiMi
TEMEL SEVIYE- 1

Sirket is cevresi stratejik ve taktik diizeyde ¢ok sayida mizakerenin gerceklestigi bir
alan. lyi sonuglandirilan satinalma pazarliklar, isletmeyi rekabette bir adim 6teye
tasimada anahtar rol Ustlenmektedir. Satin alma pazarlklarinda éncelikle isletme
gereksinimleri ile pazarliga s6z konusu olan triin/hizmetin 6zellikleri ve
tedarikgi/satici beklentileri arasinda bir paralellik kurulmasi gerekmektedir.

Satinalma pazarliklar;
pazarlik éncesi dénem
pazarlik oturumu ve
pazarlik sonrasi dénem olarak t¢ déneme ayrilmaktadir.

Pazarligin iyi yonetilmesi, her ¢ asamada hangi adimlarin atiimasi ve nelerin
yapilmasi/nelerin yapilmamasi konusunda profesyonel hamlelere baghdir.

Egitimin icerigi:

MuUzakere ve Pazarlik Yénetimi
Muzakere Yoneticiligi
- Bilgi yoneticiligi (istihbarat), iletisim ve ikna becerileri
Muzakere Sireci ve Strateji Olusturma
Ticari Pazarlik Tanimi
isletme ci Yuriitilen Pazarlik
Ulusal Pazarda Ydriitilen Ulke ici Pazarlik
Uluslararasi Pazarlik ve Kultur
is Yapma Bicimleri, is Aliskanliklan, Kiltiirel Farkliliklar
Pazarlik Oncesi Hazirliklar ve Pazarlik Planlamasi
1. Pazarlik konulari, yani neyin miizakere edilecegini anlamak.
2. Pazarlik konularinin bir araya getirilmesi ve pazarlik karmasinin
tanimlanmasi
3. Pazarlik siirecinde ilgi alanlarinin tanimlanmasi
« Oncelikli ilgi alanlariniz nelerdir?
+ Diger tarafin 6ncelikli ilgi alanlari nelerdir?
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4. Sinirlarin belirlenmesi:

« Pazarlikta yer alan her konuda ileriye dénik oyun planimiz nedir?

+ Her pazarlik konusu i¢in asgari olarak kabul edilebilir c6zim veya paket olarak
sorunlar nedir?

« Bu mizakere basarisiz olursa, en iyi alternatifimiz nedir? (BATNA)

5. Hedeflerin, 6nerilerin ve taraflar arasinda goérus ayriliklarinin belirlenmesi
+ Pazarlik konularinda tercih ettigimiz ¢6zim (-ler) ne olacak?

+ Her konu igin acilis talebimiz ne olacak?

+ Pazarlik masasinda ele aldigimiz maddeleri taraflar arasinda nerede / nasil degis
tokus etmeye haziriz? Odiinler neler?

6. Destek Gruplar:

Pazarlik masasinda taraflar mizakere ile ilgili gelismelerden kime kargi sorumludur?
Taraflar kime rapor verir? Taraflar mizakere sonucunu aciklamak veya savunmak
zorunda mi?

7. Karsi muzakereciler:

Mulzakerede diger taraf (veya taraflar) kimdir?

+ Onlar hakkinda hangi bilgilere sahibiz?

+ MUzakere glindemlerinde ne var?

+ Muzakere ile ilgili hangi 6énceliklere sahipler?

- ilgi alanlari nelerdir?

* Onlarla gegmis iliskim ne idi? Ne tir bir gelecek iliskim var?

« Pazarlik stilleri ve itibarlari ve nedir? Bunu nasil dikkate almaliyim?

8. Bir strateji belirleme:

« Hangi genel mizakere ve stratejiyi segcmek istiyorum?

+ MiUzakere sonucu ne kadar énemli ve diger tarafla iligkisi nasil?

« Mizakerede diger tarafin hangi stratejiyi segecegini bekliyorum?

9. Pazarlik siireci; sunum ve savunma planlanmasi:

Pazarlik Masasi

« Pazarlik konulari hakkinda tartisabilmek i¢in ne tir arastirmalar yapmaliyim?

- ikna edici bilgi ve belgelere sahip miyim?

« Tercihlerimi agikca ifade edecek grafikler, cizelgeler ve sekillerim var mi? (veya
hazirlayabilir miyim ?)

- Bilgileri hangi sira ve sirayla sunmalilyim?

« Karsl tarafin hangi argimanlarini éngérebilirim ve bunu nasil yapacagim?

* Onlarin tekliflerine nasil karsi koymaliyim?

« Tekliflerimi sunmak veya diger tarafin argimanlarina karsi savunmak igin hangi
taktikleri kullanacagim?

« Bizi anlagsmaya gétirmek igin hangi taktikleri kullanacagim?

+ MUzakerede farkli kigiler hangi rolleri oynayacak?
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Pazarlik Taktik ve Stratejileri
o Kazan - Kazan Taktikleri
o Kazan - Kaybet Taktikleri

Pazarlik Sonrasi Durum Degerlendirme

10. Protokol

* Nerede muzakere edecegiz?

* Ne zaman muzakere edecegiz?

+ Gercek mizakere toplantisinda kimler olacak?
* Bir ajandamiz var mi?

» Mlzakere basarisiz olursa ne yapacagiz?

+ Anlasmayi kim yazacak ve onaylayacak?

Pazarhk ve Etik
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MUZAKERE BECERILERi VE PAZARLIK TEKNIKLERi EGITiMi
SEVIYE- 2 (VAKA TABANLI)

Egitmen: Prof. Dr. Murat Erdal
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali Bagkani
Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitim Siiresi: 2 Gin (temel + pazarlik oyunlu)

Egitim Yoéntemi: Ornek olay (vaka) calismasi, uygulama agirlikli ve

satinalma pazarlik oyunlu ydnetici egitim programi.

lyi sonuglandirilan satinalma pazarliklar, isletmeyi rekabette bir adim 6teye tasimada
anahtar rol Ustlenmektedir. Satin alma pazarliklarinda éncelikle isletme
gereksinimleri ile pazarliga s6z konusu olan triin/hizmetin 6zellikleri ve
tedarikgi/satici beklentileri arasinda bir paralellik kurulmasi gerekmektedir.

Satinalma pazarliklar;

* pazarlik éncesi dénem

* pazarlik oturumu ve

* pazarlik sonrasi dénem olarak ¢ déneme ayriimaktadir.
Pazarligin iyi yonetilmesi, her Gi¢ asamada hangi adimlarin atiimasi ve nelerin
yapilmasi/nelerin yapilmamasi konusunda profesyonel hamlelere baghdir.

Pratik érnekler Gzerinden iglenmektedir.
Egitimin icerigi:
1. Giin Konu Anlatimi
- isletme Yéneticiligi, Degisen Rol ve Sorumluluklar

- Satinalma Miizakereleri, Pazarlik Yonetimi ve Pazarhk Taktikleri
o Mizakere ve Pazarlik Tanimi
o Isletme ici Pazarlik
o Ulke ici Pazarlik
o Uluslararasi Pazarlik
o Pazarlik ve Etik
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* Pazarlik Yonetimi
o Pazarlik Planlamasi
o Pazarlik Oncesi Hazirlik
o Pazarlik Taktik ve Stratejileri
o lletisim ve Davranis Becerileri
o Pazarlik Sonrasi Durum Degerlendirme

1. ve 2.Giin Vaka Galismalani (MUZAKERE& PAZARLIK VAKALARI)

1. Vaka Calismasi: Porto Bilgisayar
(Konu: Pazarlik Hazirliklar ve Y&netimi)

2. Vaka Calismasi: Trio insaat ve Yaziim Alim
(Konu: Tekiliflerin Analiz Edilmesi ve Karsilastirma)

3. Vaka Calismasi: Danismanlik Hizmet Alimi
(Konu: Tekiliflerin Analiz Edilmesi ve Karsilastirma)

4. Vaka Calismasi: Alternatifler
(Konu: Tedarikgi/Satici lligkileri)

5. Vaka Calismasi: Sevda Akyiiz
(Konu: Tedarik¢i Performans Degerlemesi

2. Giin Vaka Calismalar SATINALMA PAZARLIK OYUNU
(Satici-Alci iliskileri, Strateji ve Taktikler)

o ikiserli veya uicerli iki ayr grup olusturulur. Satici ve alici sirkete ait
kisitlar ve sirket profillerini iceren metinler gruplara dagutilir.

o Gruplar birbirinden habersiz farkll odalarda “pazarlik oturumuna”
hazirlanir.

o Daha sonra pazarlik oturumuna gegilir.

o Oturum sonrasi pazarlik hakkinda degerlendirmelerde bulunulur.
Oturum sonrasi olumlu ydnler ve hatalar tartismaya agilir.
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Yéneticiler icin PAZARLIK OYUNU
SEVIYE-3

(Satici-Alici iliskileri, Strateji ve Taktikler)

Liderlik becerilerinizi ve problem ¢c6zme yeteneginizi yiikseltmede aktif
6grenme yontemi Profesyonel Satis ve Satinalma Yoneticilerini
Hazirlamakta Bire Bir Senaryo Tabanli Mizakere & Pazarlik Oyunu

« Pazarlik Masasinda Nasil Kazanilir?
Gulcunuzin farkinda olun. Pazarlik stilinizi gelistirin
- lyi miizakere ederken nelere dikkat edilmelidir?
Siklikla yapilan hatalar nelerdir?
* Pozitif ve Negatif Pazarlik Oturumlari
- Kazan-kazan ve kazan-kaybet taktikleri nelerdir?
DurUst teklifler, ortlla tehditler, zaman ve fiyat baskilari...

Satinalma Pazarlik Oyunu (Satici-Alici iliskileri, Strateji ve Taktikler)
Oyunun 3 Asamasi

1. Pazarlik Oncesi Hazirliklar
Satici ve alici firma ekiplerinin olusturulmasi, pazarlik metinlerinin ekiplere
dagitiimasi ve ekiplerin kendi kosullar Gzerinde calismalarinin saglanmasi.

2. Pazarlik Oyunun Baglamasi
Moderatdriin ekipleri ve dinleyicileri koordine etmesi. Genis bir oda, ortada masa ve
ekiplerin yerlesim diizeni. Oyuna aktif katilmayan dinleyicilerin pozisyonlari.

3. Oyun Sonrasi Degerlendirme Toplantisi
Tum taraflarin oyun sonrasinda olumlu ve olumsuz bulduklari tutum, davranig ve
taktik hamleleri sagduyulu bir bicimde degerlendirmeleri.

Toplam Katilimci Sayisi:

Egitime katilacak personel maksimum 15 kisi olmalidir. Pazarlik eden ekiplerin
seslerinin tum dinleyiciler tarafindan rahatlkla duyulabilmesi icin katilimci sayisi
sinirlandinimahdir.15 kisi Gzerindeki siniflarda gurdlti ortaya ¢ikabilmekte kontrol
zayiflamakta motivasyon dusebilmektedir.
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Ekiplerin Olusturmasi:

Ticari pazarlik oyunu icin en az iki taraf olmalidir. GonullGIUk esastir.
Oyunda yer almayan diger katilimcilar pazarlik oturum stiresince not alirlar.
- Satici Firma igin Satis ekibi (1-3 kisi)

- Alici Firma igin Alici ekibi (1-3 kisi)

Mekan: Oyun, yliz ylze bir masa etrafinda ekipler tarafindan oynanmaktadir.
Kamera Cekimi:
Tdm oyun surecinin kamera ile kayit altina almasi pazarlik yurattculerinin

dogru hamleleri ve hatalarini gérmelerinde yararlar saglamaktadir.

Satinalma Gelecek Trendleri ve Genel Degerlendirme
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TEDARIK ZiNCIRi YONETIMI EGIiTiMi
TEMEL SEVIYE-1

Egitmen : Prof. Dr. Murat Erdal
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali Bagkani

Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitim Siiresi: 2 Gln

Egitimin Amact:

GuUnumuzde uluslararasi pazarlarda sirketler degil tedarik zincirleri rekabet
etmektedir. Tedarik Zinciri Yonetimi, kisaca surekli ve hizli Griin/hizmet akislarini
organize etmek ve igletme ig sureclerini bir bitln olarak gérmektir. Bu cercevede
yurtici ve uluslararasi tedarikcilerle iligskilerden fabrika ortamina, depo ydnetiminden
dagitim planlamasina kadar bir dizi faaliyeti strekli etkilesim halindedir.

Egitim igerisinde isletmelerin 6zellikle Gzerinde durdugu tedarik stratejisinin
belirlenmesi, tedarik zinciri tasarimi, planlama ve operasyon konulari Gizerinde
durulmaktadir.

Tedarik zinciri yénetimi; tahminleme, satinalma, kaynak kullanimi, Gretim planlama,
akis ve slrec yonetimi, pazarlama, satis sonrasi destek, hizmet, lojistik ve dolayl
olarak finans ve insan kaynaklari yénetimi de dahil olmak tzere isletme butinini
ilgilendirmektedir.

Tedarik Zinciri Yénetimi egitiminin amaci, buginiin ve gelecegin siddetli rekabet
ortaminda basarinin Tedarik Zinciri Yénetimi’nden gectigini vurgulamaktir.

Egitimin icerigi:
* Tedarik Zinciri Yonetimi ve Temel Evreleri

* Tedarik Zinciri Kararlari
o Tedarik Zinciri Stratejisi ve Tedarik Zinciri Tasarimi
o Tedarik Zinciri Planlamasi
o Tedarik Zinciri Operasyon
+ Tedarik Zinciri Siirecleri
o Tedarikgi lligkileri Yénetimi
o i¢csel Tedarik Zinciri Yénetimi

o Musteri iligkileri Yénetimi Buyer
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* Tedarik Zinciri Performansi; Stratejik Uygunlugun ve Odagin
Basarilmasi

o Stratejik Uygunlugun Basariimasi
§ Musteri ve Tedarik Zinciri Belirsizliginin Anlagiimasi
§ Tedarik Zinciri Yeteneklerinin Anlagiimasi
§ Stratejik Uygunlugun Saglanmasi
o Stratejik Odagin Basarilmasi (Sirketler Arasi ve Operasyonlar
Arasi Odak)
§ Yerel Maliyetin Minimize Edilmesi Anlayisi
§ islevsel Maliyetin Minimize Edilmesi Anlayisi
§ Sirket Karlihginin Maksimize Edilme Anlayigi
§ Sirket Degerinin Maksimize Edilme Anlayisi
§ Ceviklik (Sirketler Arasi ve Operasyonlar Arasi Odak)
« Tedarik Zinciri Performans Yénlendiricileri ve Olgiitler
o Tesisler ve Tesislerle iliskili Olcitler
o Stok ve Stoklarla iligkili Olgitler
o Tasima ve Tasima ile iligkili Olciitler
o Bilgi ve Bilgiyle iligkili Olgitler
o Kaynak ve Kaynak ile iliskili Olcutler
o Fiyatlandirma ve Fiyatlandirma ile iligkili Olgitler

* Tedarik Zinciri Metodolojileri
o Tedarik Zinciri On Calismalari
o Yol Haritasinin Olugturulmasi
o Geleneksel Satinalma Anlayisindan Stratejik Kaynak
Stratejisine Gegis
o Tedarik Zinciri Yazihminin Segilmesi

* Tedarikci Hayat Egrisi Kavrami

- Tedarikci Secimi ve On Degerleme

- Tedarikgi iliskileri Yonetimi

* Tedarikci Performans Degerlemesi

* Tedarik¢i Gelistirme

- Tedarik Zincirinde Koordinasyon; is birligi ve Giiven
* Tedarik Zinciri Yonetimi Genel Degerlendirme
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TEDARIK ZiNCiRi OPERASYONLARI REFERANS MODELI (SCOR) EGIiTiMi
SEVIYE-2

Egitmen: Prof. Dr. Murat Erdal ist. Unv. Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali
Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitim Siresi: 2 Gln
1. SUREGC YONETIMI
2. SCOR (Supply Chain Operations Reference: Tedarik Zinciri
Operasyonlari Referans) Modeli Tanitimi

3. SCOR Modeli Yapisi ve Ozellikleri
1. Slrre¢ Tabanlh Distinme
2. Siirekli lyilestirme
3. Kiyaslama

4. SCOR Modelinde Tedarik Zinciri Surecleri
1. Planlama
2. Tedarik
3. Uretim
4. Teslimat
5. Geri D6nUs
6. Yonetim

5. SCOR ve Tedarik Zinciri Performans Ol¢iimii
1. Guvenilirlik
2. Esneklik
3. Ceviklik
4. Maliyet
5. Varlik Verimliligi

6. SCOR Tedarik Zinciri Uygulamalan
1. Mevcut (Emerging)
2. En lyi
3. Standart
4. Reddedilen (Declining)

7. SCOR Modelinde insan Kaynaklarina Bakis
1. Yetenekler, Deneyim, EQitim, Yetenek ve Yeterlilik Duzeyleri

2. Organizasyonel Tasarm Buyer
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SATIS & OPERASYON PLANLAMASI ve STOK YONETIMI
SEVIYE-3

Dijital diinyada, kaliteli karar verme ve pazar taleplerine hizli cevap verme her
zamankinden daha énemli. Musterilerin Grin mevcudiyeti, dogrulugu ve hizl
teslimati konusundaki artan beklentileri, yalnizca iyi bir S&OP iglevini calistirmanin
artik kabul edilemez oldugu anlamina gelir.

Mevcut fiziksel kanallarin yani sira yeni dijital kanallarn anlamak, Grin stoklarinin
nerede oldugunu ve bunu musterilere sunmanin maliyetinin ne olacagini anlamak
icin cok 6dnemlidir. Tedarik zincirleri, daha kapsamli tedarik¢i aglan, G¢tncl taraf
lojistik saglayicilari ve stok ortaklarinin bir sonucu olarak her zamankinden daha
karmasik hale geliyor.

Kiresellesme, Urlin gogalmasi, kanal gesitlendirmesi ve piyasa degigkenligi gibi
eqilimler, tedarik zincirini ydénetmenin artik bir arka ofis sorumlulugu olmadigi
anlamina geliyor. Ginimuzln lider sirketlerinin ydneticileri, Satis ve Operasyon
Planlamasini (S&OP) firmanin merkezine getirerek maliyetlerin diismesine, gelirlerinin
artmasina ve musterilere verdikleri degerlerin artmasina neden oluyor.

Egitimin icerigi:

Kategori Yénetimi

Asorti Yénetimi

Tahminleme

Emniyet Stoklari

Parti BuyUklUkleri

Tutundurma Ydnetimi

Sureg, KPI ve Raporlama

Satis & Operasyon Planlama

Tedarik Zinciri Yénetimi ve s birlikleri

O 0 O 0 0O 0O 0O 0 O
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DEPO ve STOK YONETIMIi EGiTimi
SEVIYE-4

Egitmen: Prof. Dr. Murat Erdal
istanbul Universitesi Tedarik Zinciri Yénetimi Bilim Dali Bagkani
Egitmen Ozgecmisi ve Referanslar: www.muraterdal.com

Egitimin Amaci: Depo ve stok ydnetimi egitiminin amaci, tedarik zinciri yonetimi
perspektifi icerisinde isletme depolama ve dagitim faaliyetlerinin etkin ve verimli
calismasina yonelik temel depo ve stok operasyon konularinin incelenmesidir.
Ornek olay (vaka) calismasina dayali bir egitim yéntemi izlenmektedir.

Egitim Siresi: 2 Gln
Egitime Kimler Katilabilir?
Perakende lojistik ydneticileri, planlama, depo ve sevkiyat personeli.

Depo ve Stok Yonetimi egitiminde asagidaki temel sorulara cevap aranmaktadir.

e Tedarik zinciri operasyonlari igerisinde lojistik ve depolamanin yeri

e Stok yonetiminin temel prensipleri

¢ Stok yonetiminde kullanilan anahtar performans gostergeleri

e Sirket ulastirma / lojistik / sevkiyat / depo departman organizasyonu nasil olmali?

e Lojistik B&lIUmu igin en uygun organizasyon yapisi hangisidir?

o Depo Ybnetiminde; yer, bina, arag, donanim, insan ve teknoloji faktérlerinde verimlilik
naslil saglanir?

e Sevkiyat, ylkleme, istifleme, dagitim ve depo ydnetiminde 6zellikli noktalar nelerdir?

e Sevkiyat yoneticisi ve surlculerin gérev ve sorumluluklari nelerdir?

e Satinalma, taseronla galisma veya ara¢ kiralamanin fayda-maliyet analizi nedir?

e Dis kaynak kullaniminda nasil bir yéntem tercih edilmeli?

o Lojistik sirketleri ile iligkilerde nelere dikkat edilir?
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Depo ve Stok Yénetimi Egitimi
Seviye-4

Egitim icerigi:
Temel Tanim ve Kavramlar
* Lojistik, depo, stok
+ 3. ve 4. Parti Lojistik
* Tedarik Zinciri Yonetimi
« Perakende Lojistigi, Uretim (fabrika) Lojistigi, ihracat / ithalat, Dagrtim
« Sirket Arag Sahipligi ve Kurumsal Arac Filosunun Y&netimi

Tedarik Zinciri Yonetiminde Depo islevleri
+ Konsolidasyon
- Urlin Ayristirma Operasyonlari ve Gapraz Sevkiyat
+ Dagitim Organizasyonu ve Perakende Sistemin Desteklenmesi
- Siparig Goére Uriin Birlestirme — Yeni Uriin Hazirlama
- Uretimi Destekleme
+ Stok Tutma; Koruma ve Saklama

Depo Tanimi ve Depo Tirleri
Temel Depo Kararlari
+ Milkiyet Bigimi
* Depo Yer Secimi
* Depo Boyutlan
+ Deponun Niteligi ve Ekipman Segimi

Depo Operasyon Yonetimi

Depo Siirecleri

+ Dogrudan Sevkiyat

+ Capraz Sevkiyat

« Urlin Girisi; Mal Kabul ve Depo ici Sevkiyat

* Fiziksel Depolama

« Sipariglerin Alinmasi ve Operasyonel Planlama

« Urlin Toplama Faaliyetleri ve Siparis Hazirlama

« Urlin Cikisi; Yiikleme ve Sevkiyat

- lade ve Dénislerin Toplanmasi
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Stok Yonetimi Prensipleri-I

Perakende stok yonetiminin temel prensipleri ve anahtar performans gostergeleri:

Toplam depo maliyetinin net satiglara orani (%)

Stok Gln

Stok sayim farki degeri

Stok sayim farki orani

Antrepodaki Fiziki Stok ile Stok Kayitlarinin Es Olmasi
Mal Kabulden Sevkiyata Cevrim Siresi

Depo operasyonu gecikmesi nedenli stoksuz kalma durumu
Siparig hazirlama ¢evrim zamani

Gecilen Sipariglerin Zamaninda ve Dogru Olarak Karsilanmasi
Sevkiyat planina uyum

Kullanilabilir Depo Stoklama Kapasitesi

Elleclemeden Dolayl Malzeme Hasar Yuzdesi
Inspection Siresi

Inspection’dan Tedarikgiye iade Orani

Fireli ve 2. Kalite Stok Orani

Sorter Kapasitesi Kullanim Orani

Fazla Mesai %si

Cross-dock Orani

Yerlestirme (Put-away) Orani

Uriin Kabul/Saat

Inspection/Saat

Yerlestirme/Saat

Toplanan Siparis Veya Uriin Adedi/Saat

Sort Edilen Adet/Saat

Sevk Edilen Adet/Saat

0O 0O 0O 0O 0O 0o OO0 o o o o0 o0 o0 o0 o0 0o o o o o o o
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Genel stok yénetiminde kullanilan anahtar performans gdstergeleri:

0O 0O 0O OO0 0Oo oo o o o o o o o o o o o o o o o o o o

Stok Yonetimi Prensipleri-Il

Siparig kargilama oran

Stok Satis Orani

Satis Orani

Siparig Kargilama Orani

Talep Tahmin Dogrulugu

Getiri orani

Uriin Satiglari

Birim Basina Gelir

Birim Basina Maliyet

Brut Kar Orani

Depoya girig suresi

Tedarik¢i Kalite Endeksi

Kayip Satis Orani

Muikemmel Siparig Orani

Beklenmeyen Stok Azalmasi

Ortalama envanter

Stok Tasima Maliyeti

Mdasgteri Memnuniyeti Puani

Doldurma orani

Brit Marj Ylzdesi

Siparis Dongust Siresi

Tlkenmis Stok Orani

Servis seviyesi

Teslim suresi

Ol Stok / Bozulma

Mevcut Envanter Dogrulugu

ic Depo Yénetim Sistemi (WMS) Verimliligi

Envanter Metrikleri: Calisan KPI'lari
o Parca Basina iscilik Maliyeti
o Saat Basina
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Depo Tasarimi

Depo Fiziki Yapisi
* Depo Zemini
* Havalandirma Sistemi
+ Depolamada Siklikla Kullanilan Gati Tipleri
* Rampa Tasarimi

Depo Yonetim Asamalari
« Stratejik Yonetim
* Taktiksel Yénetim
* Operasyonel Yonetim
* Performans Yoénetimi

Depo Béliimii ve isletme icerisindeki Yeri
« Sevkiyat (Filo) Bslumii ile iligkiler
« Uretim Bolimdi ile iliskiler
- Satinalma Balimdi ile iligkiler
- Pazarlama ve Satis Bélimii ile iliskiler
« Muhasebe Bélimii ile iligkiler
« insan Kaynaklar Balumii ile iliskiler

Depo Yonetim Sistemi (WMS)

Depo Emniyeti

Depo Risk ve Tehlikeleri

Depolamada ve Tagimada Kullanilan isaretler
Depolarda llaclama ve Dezenfekte Islemleri

Depo Yoénetiminde Maliyet ve Performans Yonetimi

Maliyet Yonetimi
Performans Yonetimi
Ornek Olay (Vaka) Calismalan
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AKREDITIFLERIN OPERASYONEL iSLEYiSi
Egitmen: Resat Bagcioglu

Egitimin Amact:

Uluslararasi ticarette en yaygin 6deme sekillerinden biri olan akreditiflerin yapisi,
kullanim alanlari, taraflari, bankalarin misyonlar, akreditifin alici ve satici agisindan
risk ve avantajlari, akreditif kosullarinin irdelenmesi ayr ayri ele alinacak, akreditifli
ddemelerde yasanmis gercek vak’alarin ele alinacagi bu dersimizde akreditiflerin ne
kadar guvenli bir 6deme araci olup olmadigi konulari ile akreditif agarken, dokiiman
hazirlarken ve dokiman incelerken dikkat edilecek hususlara yer verilecektir. Ayrica
akreditiflerde olmazsa olmaz bir degerli tagsima evragi olan deniz kongimentolarinin
yapisl, sekli, risk ve avantajlar genig ve gercek belgelerle ele alinacaktir. Uluslararasi
Ticaret Odalar’nin akreditiflere iligkin hazirlamis oldugu UCP 600 Sayili BrogUr
(Uniform Customs and Practice for Documentary Credits) Hukumleri’ne ait temel
kurallar sebep sonug iligkisi ile incelenecektir.

Diger taraftan bankalardan akreditif agilacaginda izlenen yol, teminatlandirma, kredi
konulari da bu dersimizde yer almaktadir.

Kimler Katilmah?

Dis ticaret firmalarinda gérevli, kambiyocu, dis islemler ¢alisanlar, finanscilar,
operasyoncular, pazarlama satis kadrosundaki her unvandaki elemanlara acik bir
eqgitim.

On Kosul:
Katilimcilarin orta seviye dis ticaret ve ingilizce bilgisine sahip olmalari
beklenmektedir.

Egitim Siresi: 2 gin
Egitim icerigi:
o Akreditif
o Akreditifteki Bankalar, Riski ve Dig Ticaretteki Avantajlari
o ithalat Akreditifi
o Akreditif Bankasi
o Akreditif Tarleri
o Akreditif Analizi ve ihracatcilar icin Check-List
o Akreditifteki Riskler
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INCOTERMS 2020 DIS TICARETTE TESLiIM VE ODEME SEKILLERI
Egitmen: Resat Bagcioglu

Egitimin Amaci: Odeme sekilleri kadar diger dnemli bir konu da teslim sekilleridir.
Uluslararasi Ticaret Odalari’nin (ICC) son degisikliklerinin yer aldigi INCOTERMS
2010 ile

INCOTERMS 2020 kurallarinin karsilagtirmali olarak ele alindidi teslim sekillerinde
her senaryoda alicinin, saticinin sorumluluk ve riskleri ele alinmakta ve goérsel olarak
resmedilmektedir. Anlatimlar teori degil, gérsel ve vaka iceriklidir.

Odeme sekillerine de deginilecek bu egitimde bankalarin, alicilarin, saticilarin tim
sorumluluk ve riskleri acik bir sekilde ortaya konulmaktadir. Uluslararasi ticaretteki
tim gizli risklerin vakalarla ortaya konuldugu bu egitimde dis ticarette kullanilan
gercek belgeler Gzerinde de durulmaktadir.

Diger taraftan uluslararasi ticarette en yaygin kullanilan degerli belgelerden deniz
konsimentosu ve sigorta policelerinin genel yapisi, bankaciliktaki yeri ve 6nemi ile
riskleri, kullanim bigimleri genis bicimde ele alinmaktadir. Deniz konsimentosunun ve
sigorta poligelerinin gercek belgeleri Uzerinde calismalarimiz sirdurilmektedir.

Kimler Katilmah?
Dis ticaret sirketlerinin dig islemler, finans, pazarlama departmanlarinda galisan her
kademedeki mensuplar
Egitim Suresi: 2 gin
Egitim icerigi:
e Dis Ticarette Teslim Sekilleri — Incoterms 2020
e Incoterms 2020
e Pesin Odeme
e Mal Mukabili Odeme
e Vesaik Mukabili islem
e Kabul Kredili islemler
e Banka Avali Policeler
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PAZARLAMA ARASTIRMALARI: TEMEL DUZEY EGIiTiMi

Egitmen:: Dr. irfan AKYUZ

Egitimin Amaci ve Yapisi:

Pazarlama, musgteriyi anlama bilimidir. MUsterinizi anlamanin 6n kosulu ise, onu
analiz edebilmekten gecer. Peki misterinizi ne kadar taniyorsunuz? Onu tanimak
icin, pazar verilerini nasil okuyorsunuz? Kendi verilerinizi olusturabilmekte misiniz?
Arastirma sirecine ne kadar hakimsiniz?

Egitim, bir arastirma sirecinin basindan sonuna nasil yénetilebildigi ile
baslamaktadir. Strecin kantitatif ve kalitatif yapilan tartisildiktan sonra, veri analizi ve
veri okuma Uzerinde durulmaktadir. S6z konusu egitim ile amag, katiimcilarin kendi
hedef/potansiyel musterilerini analiz edebilme becerisini
kazanmalari/gelistirmeleridir. Egitim temel dlizeyde pazarlama arastirmasina
odaklandigindan, lisans ve Uzeri diizeydeki tim profesyonellere acgiktir.

Egitimin icerigi:
o Neden arastirma? TUketici davranisini anlamak ve satin alma davranigini
éngdérmek
e Pazarlama arastirmasi surecine giris: arastirma tasarimlarn ve érnekleme (vaka
destekli)

o Kalitatif ve kantitatif veri toplama: Birincil ve ikincil kaynaklar (vaka destekli)

o Anket, gbzlem, derinlemesine gdrisme: temel veri toplama teknikleri (vaka
destekli)

¢ Online veri kaynaklarina ulagsmak: dijital cagda veri toplama ydntemleri (vaka
destekli)

e Veriyi okumak: temel istatistiksel analizler ve SPSS ile tanisma (frekanslar, t-
test ve korelasyon)

o Veriyi bilgiye dénlUstirmek: arastirma raporu olusturma ve kullanma kilavuzu
(vaka destekli)

Egitim siiresi: Egitim suresi 2 glinddr.

Buyer
Network

35 OJrenme Merkezi

learning.buyernetwork.net



PAZARLAMANIN KANTITATIF DOGASI:
PAZARLAMA ARASTIRMALARINDA iLERi TETKIKLER

Egitmen: Dr. irffan AKYUZ
Egitimin Amaci ve Yapisi:

Pazarlama arastirmalarinda elde edilen verilerin bilgiye déntisim sureci, mugterilerin
karmasiklagsmasi gibi, giinden gtine karmagik bir hal almaktadir. Pazardan gelen
verilerin blyUkligl ve yapisal degisimleri, pazarlama arastirmacilarinin daha gugclu
analizlere gereksinimini de arttirmaktadir. Pazar dogru tetkik etmek igin, dogru
tekniklerin anlagilmasi elzemdir.

Bu egitim ile amag, karmasik verilerin bilgiye dénUsturilmesi strecinde gok
degiskenli istatistiksel analizlerin katkilarini ortaya koymaktir. Ayrica temel diizeyde,
dijital mecralardan gelen verilerin nasil okunabilecegi de ele alinmaktadir.

S6z konusu egitim, temel diizeyde pazarlama arastirmasi sirecine hakim olan,
Lisans ve Uzeri dizeydeki tim profesyonellere acgiktir.

Egitimin icerigi:

e (Cok degiskenli istatistiksel analizlere giris: Neden ve nasil?

e Faktdr analizi ile misterinin yeni boyutlarini kesfetmek (vaka destekli)

o Kimeleme analizi ile musteri segmentlerini kesfetmek (vaka destekli)

¢ Diskriminant analizi ile rakiplerden farklilagsmak (vaka destekli)

e Regresyon analiz ile gelecegi 6ngérmek (vaka destekli)

e Yapisal esitlik modellemesi ile karmasikligi basitlestirmek (vaka destekli)
¢ Dijital metrikleri okumak: Google’in baglamini anlamak

e Yeni kaynaklara ulagsmak: dijital ve geleneksel kaynak tarama aligtirmalari

Egitim siiresi: Egitim suresi 2 glinddr.
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STRATEJIK PAZARLAMA YONETIMi: GELECEGE HAZIRLANMAK

Egitmen: Prof. Dr. Emrah CENGIZ & Dr. irfan AKYUZ
Egitimin Amaci ve Yapisi:

Kiresel rekabetteki belirsizlikler, pazarlama kararlarinin stratejik yapisini tarihte hic
olmadigi kadar belirgin hale getirmistir. Bu ylzden pazarlama y&neticileri, gelecege
tim departmanlardan énce hazirlanmak zorundadirlar.

Cunku pazarlama, diger tUm departmanlan gelecege hazirlamadan sorumludur.

Bu egitim ile amag, pazarlama profesyonellerinin gelecege hazirlanmalarina ve
sirketlerini gelecege hazirlamalarina katki saglayacak, stratejik pazarlama
ydnetiminin geleneksel ve guncel yaklagimlarini ortaya koymaktir. Bir pazarlama
planinin temel bagsliklari, stratejik bakis ile ele alinmaktadir.

S8z konusu egitim, pazarlamaya génul vermis tim profesyonellere acgiktir.

Egitimin icerigi:

e Pazarlamanin stratejik dinyasina giris: temeller

e Pazara adim atmak: makro ve mikro analizler (PESTEL)

e Pazar tanimak: hedef pazar segimi, bolimlendirme ve konumlandirma
¢ Rekabeti anlamak: élgme ve degerlendirme (SWOT, IFE&EFE, CPM)

e Pazarlama karmasini tasarlamak: KPI’'lar temelinde

e Pazarlamanin taktiksel cézimleri: operasyonel zaman yénetimi (GANTT)
e Bir pazarlama plani olusturmak: sinif i¢i uygulamalar

e Stratejik pazarlama plani raporunu olusturmak ve giincellemek

Egitim siiresi: Egitim suresi 2 glinddr.
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PAZARLAMA YONETIMi

Egitmen: Prof. Dr. Emrah CENGIZ

Egitimin Amaci: Egitimin nihai amaci, katiimcilarin pazarlama anlayis ve
uygulamalarina olan yaklagsimlarinin gelistirilmesi, pazarlama odakli duisinme
yeteneginin kazandirnimasidir. “Her sey pazarlamadir, pazarlama her seydir”
sloganinin isletme uygulamalarinda yerinin almasi ve musterinin piyon degil, sah
oldugunun kavratilmasi da bir bagka ana amactir. Alt amaglar ve egitimin igerigi ise
asagidaki gibidir.

Egitimin Yontemi: Egitim sadece teorik cerceve icerisinde dustnilmeyip,
uygulamadan ©&rnekler ve vakalar yardimiyla zenginlestiriimis bir icerikle
hazirlanmigtir.

Egitimin icerigi:

e Pazarlama nedir? Ne degildir?

e Kavram kargasasi

e Pazarlama Kavrami ve Pazarlama Odaklilik

o Tuketici — Potansiyel Tuketici — Musteri Kimdir?
e Degisen Rekabet Cevresi

e Pazarlamanin Gelisimi

e Pazarlama - Satis Odaklilik

e Modern Pazarlama

o Gercekte kag P var

e 4P den4Cye

o Tuketici pazarlan ve Endustriyel pazarlar

e Tuketici Kara Kutusu

e Endustriyel MUgteriler ve Satilma Davraniglari
e Mamul/Pazar BiyUme Stratejileri

e Pazarlamada Son Gelismeler

e GENEL DEGERLENDIRME-TARTISMA

Buyer
Network

38 OJrenme Merkezi

learning.buyernetwork.net




ETKIN SATIS YONTEMLERI

Egitmen: Prof. Dr. Emrah CENGIZ

Egitimin icerigi: Rekabetin giin gectikce hiz kesmeden siddetini artirdigi pazar
kosullarinda potansiyel misgterilere rakiplerden énce ulagiimasi ve rakiplerin Uriin ve
hizmetleri yerine bizimkileri tercih etmelerinin saglanmasi bir dizi sistematik calismayi
gerektirmektedir. Deyim yerindeyse, sirketlerin 6n cephede savasan erleri olan
satiscilar, pazardaki mugterilerle surekli bir arada olduklari igin rekabet UstUnligu
saglanmasinda énemli bir yere sahiptir. Egitimin amaci artan rekabet ve zor pazar
sartlarinda satigcilara ve satis yOneticilerine modern satis  yéntemlerinin
kazandirilarak, bu alandaki gelismelerin paylagiimasidir.

Egitimin Yoéntemi: Satis egitiminde hem teorik hem de uygulamadan drnekler ve vaka
calismalarn ile zenginlestirilmis bir egitim igerigi bulunmaktadir.

Egitimin icerigi:

e Yeni Rekabet Kosullarinda Etkili Pazarlama ve Satis Yo6netimi
e Satiscilikta Eski ve Yeni Yaklagimlar

e Miusteri iligkileri ve Satis Ortaminin Yaratiimasi

e Kisisel Satisin Pazarlamadaki Yeri Ve Onemi

e Satis Amaglar ve Satig Stratejisi

e Satis Gorlismelerinin Stratejik Ve Taktik Planlamasi

e Satig Surecinin Asamalar

e Satiscilik Becerileri

e Satiscilikta iletisim Yeteneginin Onemi

e Satiscinin temel fonksiyonlari

e Satiscinin, Satis Sirecinde Begenilen ve Begenilmeyen Yoénlerinin Analizi
e Satis Engelleri

e Satis Temsilcisi Degerleme Kriterleri

e GENEL DEGERLENDIRME-TARTISMA
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MUSTERI ILISKILERi YONETIMi
Egitmen: Prof. Dr. Emrah CENGIZ

Egitimin Amaci: Teknolojideki gelismeler triin ve hizmetler arasindaki farklari giin
gectikce ortadan kaldirmakta ve surekli birbirine yaklagtirmaktadir. Bu pazar
kosullarinda, gecmiste yeni Urtin gelistiriimesi, maliyetlerin azaltiimasi, toplam kalite
yaklasimi gibi stratejilerle rekabet avantaji saglayan sirketler, ginUmuizde musterileri
ile olan iligkilerini gelistirerek ve onlarin sadakatini kazanarak rekabet Ustunltgu
arama yoluna gitmektedir. Egitimin amaci katilimcilara musteri iligkileri gelistiriimesi
dneminin kavratiimasi ve yénde kullanilan CRM yaklasim ve stratejisinin
kazandiriimasidir.

Egitimin Yontemi: Mdisteri iligkileri yonetimi egitiminde hem teorik hem de
uygulamadan o&rnekler ve vaka calismalan ile zenginlestiriimis bir egitim icerigi
bulunmaktadir.

Egitimin icerigi:

e Musteri iligkileri Yénetimi Kavrami

e Musteri iligkileri Yénetiminin Gelisimi

o Mdsteri Degeri ve Musteri Siniflamasi

e Musteri lligkileri Sureci

o Mdusteri Sadakati

o Musteri Hizmet Kalitesi

o Mdsteri Sikayetleri

e Musteri iligkileri Yénetimi ve Bilgi Teknolojisi
e Bilgiden yararlanma, Veri Toplama

e Veri madenciligi

e Satis glici otomasyonu

e internet ve Musteri iliskileri Yénetimi

e Musteri iligkileri Yénetimi ve isletme Stratejisi Biitlinlesmesi;
e Mdsteri Odakl Degisimin Y&netilmesi

e GENEL DEGERLENDIRME-TARTISMA
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BASARILI BiR MARKA OLMAK VE YONETMEK

Egitmen: Prof. Dr. Emrah CENGIZ

Egitimin Amaci Markanin Grinin Uzerindeki isimden ibaret olmadigi, her markanin
yerine getirmesi gereken bir vaadinin olmasi gerektigi artik herkes tarafindan
anlagilan bir gergektir. Farkllik yaratmada, trlne ve hizmete kisilik kazandirmada,
hatirlanma ve tercihlerde marka hayati bir role sahiptir. Strddrulebilir rekabet
acisindan marka olusturmak kadar o markayi yénetmek de énemlidir. Egitimin amaci
da marka konusunda bu bilincin yaratiimasi ve marka yénetme becerilerinin
katiimcilara kazandiriimasidir.

Egitimin Ydntemi: EQitim sadece teorik ¢erceve icerisinde disintlmeyip, is
hayatindan uygulamadan 6rnekler ve vakalar yardimiyla zenginlestirilmis bir icerikle
hazirlanmigtir. Egitim konulari interaktif olarak katiimcilarla paylasilacak,
uygulamalarla da pekistirilecektir.

Egitimin icerigi:

e Marka Nedir?
e Uriin Varken Neden Marka?
¢ Nasil Marka Oldular?
e Biz Nasil Marka Olabiliriz?
e Marka Yonetimi
e Marka Denkligi Olusturmak
o Marka imaji
o Marka Vaadi
o Marka Gagrisimlari
o Marka Kisiligi
o Marka Sadakati Nasil Yaratilir?
e GENEL DEGERLENDIRME-TARTISMA
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ULUSLARARASI PAZARLAMA ve HEDEF PAZAR SEQiMi
Egitmen: Prof. Dr. Emrah CENGIZ

Egitimin Amaci: EQitimin bes ve altinci giininde yer alan uluslararasi pazarlama ve
giris stratejileri, pazarlamanin 6zellikli uygulama alanlarindan biri olarak karsimiza
cikmaktadir. Uluslararasi sirketlerin i¢ pazarlan zorladigi giinimiz rekabet ortaminda
isletmeler acgisindan i¢ ve disg pazar ayrimin ortadan kalktiginin fark edilmesi ve bu
cercevede oOnceliklerin  yeniden gbdzden gecirilerek stratejiler olusturulmasi
gerekmektedir. EQitim amaci, uluslararasi pazarlamayi bir zorunluluk haline getiren
uluslararasi gelismelerin  katilimcilara agiklanarak, uygulamadan &rneklerle
uluslararasi pazarlarda basarili olabilmek igin gelistirilebilecek alternatif stratejilerin
neler oldugunun kazandiriimasidir.

Egitimin Yontemi: Pazarlama egitiminde oldugu gibi egitimin hem teorik hem de
uygulamadan O&rnekler ve vaka c¢alismalar ile zenginlegtiriimis bir icerigi
bulunmaktadir.

Egitimin icerigi:

e Uluslararasi Pazarlamanin Yo6netilmesi

e ¢ ve Dis Pazarlara Uzerine Degerlendirmeler

e Global Tuketici

o Sirketler Neden Dig Pazarlara Ydnelir?

e Uluslararasi Pazarlama Yaklasimlari

o Uluslararasi Firsat Faktoérleri ve Pazarlama Etkileri

e Firmalan Uluslararasi Pazarlarda Basarisizliga iten Nedenler?

e Uluslararasi Pazarlarda isletme Fonksiyonlarinin Gériinimdi

e Uluslararasi Pazarlarda Tecribeli Ve Acemi Firmalarn Karakteristikleri
nelerdir?

e Firmalarin Uluslararasi Pazarlara Katiima Dereceleri

e Bilinmesi Gereken Dig Pazar Gostergeleri

o Uluslararasi Pazarlara Girig Stratejileri

e Uluslararasi Pazarlama Perspektifiyle ihracat

e GENEL DEGERLENDIRME-TARTISMA
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ISLETMELERDE YONETIM SANATI VE INSAN KAYNAKLARI YONETIMI

Egitmen: Dr. Ogretim Uyesi Gékce AKDEMIR OMUR
Egitim Siiresi: 1 Gln

Egitimin Amact:

21. yuazyilin is yasaminda kiresellesme ve enformasyon teknolojilerindeki ilerlemeler,
rakipleri, igletmeleri, tedarikgileri, musterileri ve diger tUm paydaslarn dogrusal
olmayan yeni normal bir ekosistemde bir araya getirmektedir. Bu durum ortak
platformda yasanan olaylar ve aktérler arasinda butlncul bir bakis acgisiyla hareket
edebilen, firsatlar gdrebilen ve gelecek odakli olabilen igletmelerin, yéneticilerin ve
calisanlarin basarili olabilecegi dinamik kosullar yaratmaktadir. isletmeler kurallarin
yeniden sekillendigi bu ekosistemde, yonetici ve calisanlar arasindaki etkili iletisim
sonucunda elde edilen sinerjiyi, basarinin  6nemli bir katalizérii olarak
degerlendirmektedirler. Bu egitimin amaci ise; ydnetici ve calisanlar arasindaki etkili
iletisim, butincll bakis agisinin ¢aligsanlara nasil aktarilabilecegi, ortak bir vizyonun
olusturulmasi, liderlik ve kogluk etrafinda sekillenen yonetici profilleri, etkin takim
calismasi, yaraticilik, motivasyon ve drgutsel baglilik gibi yéneticinin ve ¢alisanin etkin
iletisim kurabilmesine ve saglkll bir etkilesimde sureklilik saglamasina aracilik
etmektir.

Egitimin icerigi:

- is yasamindaki Déniisiim ve 21.yy’ da is Yasamindaki Dinamiklerin itici Guci
- Orgut btiini icindeki rolimiiz: Domino etkisi
- isletmelerde insan kaynaginin énemi
- Bakis acgisindaki donigsim: Personel ydnetiminden, insan kaynaklari yénetimine
gecis
- Yonetici kimdir? Yonetici labirendi, ydneticinin davraniglarinda nasil etki eder?
- Ogrenmeye hazir 6rgit kiltiir(i yaratmak
- Karar verme sturecinde ydnetici-galisan etkilesiminin roll
- Bireysel davranigin, grup davranisa ve 6rgutsel davranigina evrilme sureci
- Birey-6rgtt uyumu
- Yoneticinin algi ve tutum geligtirmedeki rolu
- Grup dinamigini yaratmak ve takim olabilmek
- Fark yaratici stratejiler icin takim ruhu
- Etkin iletisimde altin oran
- Lider-ydnetici ikilemi
- Direktif verme ve yonlendirme arasindaki fark: Yoneticinin Kog’luk Roll
- Lider-calisan etkilesiminin dinamikleri:
- Yaraticilik ve i¢ Girisimcilik
- Motivasyon
- Guven yaratma
- Orgiitsel baglilik
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iS YASAMINDA OYUN TEORISi:
KURALLARI BELIRLEMEK YA DA OYUNCU OLMAK

Egitmen: Dr. Ogretim Uyesi Gékce AKDEMIR OMUR
Egitim Siiresi: 1 Gln

Egitimin Amact:

isletmeler 21.yy is diinyasinda kendileri gibi siirekli hatta olan rakiplerle, musterilerle,
isbirligi kurduklan partnerlerle, finansal dizenleyicilerle, tedarikgilerle ve diger tim
paydaglarla birlikte yasamlarini sirdirecek strateji ve arag arayisindadirlar.
Enformasyon teknolojilerindeki ilerlemeler, isletmelerin zamandan ve mekandan
bagimsiz bir diizlemde faaliyetlerine ve yatinmlarina iliskin karar vermelerini zorunlu
kilmaktadir. Firsat maliyetine gére goéreceli olarak gerceklesen bir karar verme ise
oyun teorisinin prensiplerine uygun olarak en az iki oyuncunun belirli bir dizeyde
tatminini saglayabilecek kazanimlarda bulunabilecegi kosullarda gerceklesecektir. Bu
egitimin amaci ise oyun teorisi semsiyesi altinda kazan-kazan prensibi ile buginin is
yasamindaki dinamiklerin igletmelerin stratejik kararlarinda nasil bir etkiye sahip
oldugunu goéstermek, yoneticilerin karar verme sireclerinde nelerden etkilendigini
sunmak, sektdrlerdeki domino etkisinin sebebi ya da sonucu olarak verilebilecek
kurumsal stratejileri tartismak ve dinleyicilere bu konularla ilgili 6rnek olaylar Gzerinden
yeni bir vizyon kazandirmaktir.

Egitimin icerigi:

e Is yasamindaki Déniisiim ve 21.yy’ da is Yasamindaki Dinamiklerin itici Giici

e isletmelerin Domino ve Kelebek Etkisindeki Manevralari

e Oyun Teorisi ve Oyuncularin Olasi Tepkileri

e Stratejik Karar Vermede Yo6netici Labirentinin RolU

e isletmelerin Rekabet Stratejilerindeki Temel Unsurlari ve Oncelikleri

e Kazan-kazan icin isletmelerde SWOT Analizi ve Mavi Okyanus Stratejisi Kurgulamak
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__ DESIGN THINKING iLE _
TASARIM ODAKLI DUSUNEBILEN GEViK ORGUTLERIN BASARI REGETELERI

Egitmen: Dr. Ogretim Uyesi Gékge AKDEMIR OMUR
Egitim Siiresi: 1 Gln

Egitimin Amact:

Sanayi Devri ile birlikte isletmeler icin cesamet fark yaratici bir faktdrdi. Uretim
kapasitesi, Uriin adedi, makine sayisi, ¢alisan sayisi vb. miktar ne kadar cok ise bu
onemli bir gli¢ olarak kabul edilmekteydi. Toplam Kalite ile birlikte fark yaratma
yollarinin, hammaddenin temininden satig sonrasi hizmete kadar kesintisiz ve musteri
beklentilerini karsilayabilme dizeyi ile iliskilendirildigi gorilmekteydi. 2000’li yillarda
ise kiuresellesme ve enformasyon teknolojilerindeki gelismeler sadece Uriin ya da
hizmetteki kalite ile fark yaratici deger sunmayi yetersiz kilar hale getirdigi
goérulmektedir. Rekabet kosullarindaki dinamizm sirduarilebilir rekabet avantaji elde
etmede hem rakipleri hem de igletmeleri mevcudu muhafaza etmenin 6tesinde
gelecege yon verecek Onclu stratejiler kurgulamaya itmektedir. Hiz, esneklik ve
farkhlasma bu yillarin basan receteleri olarak gérilmektedir. Yaraticilik ve tasarim
odakl duslnce ile farkhlasan Uriin ve sirecler sunabilen érgltler, degisken musteri
beklentilerine hizli cevap verebilen, bilgi ve teknoloji tretebilen, partnerlerle is birligini
mUmkin kilan esnek manevra yetenegine sahip su mantigindaki cevik 6rgutlerdir.
Cevik orgutlerin en temel yetenekleri; yaratici, farkh trin ve sire¢ gelistirmeleri ya da
bu tir gelismis sureclere hizli adapte olabilmeleridir. Bu &érgutler tasarim odakh
dusiince (design thinking) yaklasimi ile girisimci ruhlarini beslemekte ve her daim
yenilikgi ¢ézimler sunan Urin/hizmetler gelistirebilmektedirler. EJitimin amaci ise
cevik drgutlerin temel unsurlarinin ingasini mimkudn kilan, tasarim odakli dugtinceyi
icsellestirmeye imkan veren dinamiklerin neler olduguna iligkin bir projeksiyon
sunmak ve bu amacin gergeklesmesinde olasi bir &6rgutsel degisimin nasil
gerceklesebilecegi ile ilgili drnek olaylar Gzerinden ydneticilere ve ¢alisanlara gincel
receteler sunmaktir.

Egitimin icerigi:

is yasamindaki Déniisiim ve 21.yy’ da Is Yasamindaki Dinamiklerin tici Giici
isletmelerin Domino ve Kelebek Etkisindeki Manevralari

Su Mantiginda Gevik Orguitler ve Temel Ozellikleri

Tasarim Odakli Distncenin Temel Dinamikleri:

Orgit Kultiri-Ogrenme ve Pazar Dinamikleri

Yaraticilik ve Girisimcilik icin Uygun iklimin insasi

Tasarim Odakli Disincede Asamalari ile Sire¢ Yonetimi

Tasarim Odakli Diisiince icin isletmelerde SWOT Analizi ve

Rekabet Stratejisi Kurgulamak

Tasarim Odakli Distincede isletme Fonksiyonlarinin Topyekun Katilimi
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