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İLETİŞİM STİLLERİ ATÖLYESİ
TARİH: 14-15 Nisan 2023
SAAT:
10:00-17:00
SÜRE:12 Saat 


YER: BODTO Eğitim Salonu


ÜCRET: ücretsiz

EĞİTMEN: Sinem ŞANLI
EĞİTİM İÇERİĞİ VE AMACI:

Ne yazık ki hayatımızın her alanında bizim için çok önemli olan kişilerle bile zaman zaman doğru iletişim kuramıyoruz. Karşılıklı varsayımlar, duygular, önyargılar iletişimi yönlendiriyor, bu da çok ağır bedeller ödenmesine, elde etmek istenen sonuçların tam tersi ile karşılaşılmasına dahi sebep olabiliyor.

İletişim stilleri atölyesi, ‘’özel ya da iş hayatındaki iletişim problemleri, iletişim stillerine uygun yaklaşım ile nasıl çözülür?’’ sorusuna uygulamalı olarak yanıt veren bir çalışmadır.

Katılımcılara, hem kendilerinin hem de iletişim kurdukları kişilerin iletişim stili, özellikleri, her bir iletişim stilinin durumlara/konulara yaklaşım, algı ve beklentilerinin farklılığı, çeşitli oyun ve yöntemlerle yaşatılarak, hayatlarının her anında ve her alanında istedikleri sonuçları elde edebilmelerini kolaylaştıracak hızlı ve pratik çözüm yöntemleri uygulamalı olarak aktarılır.

Programın amacı;

· Yüksek kalitede müşteri hizmeti algısını tanımlamak,

· Satış ve özellikle de iletişim becerilerini geliştirerek, her bir satış görüşmesinin ‘’gerçekleşen satış’’a dönme olasılığını artırmak 

olarak özetlenir.

Satış görüşmelerinin ‘’ gerçekleşen satış’’ ile sonlanmasını sağlamak amacıyla, katılımcıların öncelikle ‘’SATIŞ SÜRECİ’’ kavramını anlamaları hedeflenir.

Eğitim boyunca kullanılacak olan ‘’yüksek kalitede müşteri hizmeti’’ kavramı ‘’müşterinin beklentisinin üzerine çıkan hizmet’’ olarak tanımlanır.

Yüksek kalitede müşteri hizmeti ve gerçekleşen satışa ulaşabilmek için ihtiyaç duyulan en temel becerinin ‘’İLETİŞİM BECERİSİ’’ olmasından yola çıkılarak, her müşteriye aynı şekilde satış yapılamayacağı vurgulanır, 4 temel iletişim stili, özellikleri, satış sürecinin her bir aşamasında müşterinin iletişim stillerine göre yapılması ve yapılmaması gerekenler anlatılır. 

İletişim stillerine uygun davranışların benimsenmesi ile satış temsilcilerinin, satış görüşmelerinde, özellikle ikna ve itiraz karşılamada daha etkin olmaları sağlanır. Satış fırsatını kaybetme ile sonuçlanan pek çok hata kolaylıkla ortadan kaldırılır. Bu sayede, satış temsilcileri hem kendilerini hem de ürünlerini çok daha etkin ve özgüvenli ortaya koyabilir, müşterinin güvenini en kısa sürede kazanabilecek duruma gelirler.    

Tüm eğitim boyunca, çalışanın işini yaparken, hem kendisinin hem de müşterisinin önce ‘’insan’’ olduğunu unutmayacağı bir bakış açısı ile yaklaşması üzerinde durulur ve sonuca ancak bu sayede ulaşılabileceği vurgulanır. Müşteri deneyiminde yaratılacak olan bu farklılık ile kurumun tercih edilir olması ve karlılık içinde büyüme hedefine ulaşması desteklenir.

Katılımcıların, şirketin belirli bir kademesindeki yöneticileri olması durumunda programın amacı;

· Yöneticilerin öncelikle kendi iletişim stillerinin farkına varmaları,

· İletişim stillerinin olumlu ve olumsuz algılanan yönlerini görmeleri,

· Yönetimlerindeki çalışanlarının iletişim stili özelliklerini, beklentilerini, nasıl etkin olacaklarını kavramaları,

· Ekip içinde uyumlu çalışma ortamının yaratılması ve iş verimi artışının sağlanması

olarak özetlenir. 

Katılımcıların, şirketin belirli bir bölümünde bir arada çalışanlar olması durumunda programın amacı;

· Her bir çalışanın öncelikle kendi iletişim stilinin farkına varması,

· İletişim stilinin olumlu ve olumsuz algılanan yönlerini görmesi,

· Birlikte çalıştığı takım arkadaşlarının iletişim stili özelliklerini, beklentilerini, algılarını kavraması,

· Hem kendini hem de karşısındaki kişiyi doğru anlayan bireylerden oluşan takımın uyumlu çalışması ve iş veriminin artırılması

olarak özetlenir. 

Ne Beklenmeli? 
Bu atölyenin sonunda, her bir katılımcı öncelikle kendini tanıyacak. 

Bununla birlikte yine hem kendisinin hem de karşısındaki kişinin iletişim stilini, güçlü ve zayıf yönlerini, hoşlanılan ve hoşlanılmayan davranışları, olumlu ve olumsuz algılanan yönlerini görecek, istemediği sonuçların nasıl oluştuğunu kavrayacak ve atölyeden her bir iletişim diline uygun konuşma ve davranma becerisini somut uygulamalar ile kazanmış olarak ayrılacak.

Öğrenilen bu yeni dilleri, iş hayatında kullanmaya başladığı andan itibaren istenilen   sonuçların gerçekleştiği görülecek.

Bu Atölye Çalışmasında Cevaplarını Bulacağınız Sorular:
· Bu plansız, programsız insanla nasıl çalışacağım/yaşayacağım?

· Nasıl oluyor da söylediklerimin tam tersini anlıyor?

· Bu kadar sıkıcı ve zor anlayan biriyle hayat nasıl geçer/nasıl çalışılır?  

· Neden çevremde soğuk biri olarak algılanıyorum?

· Bu kadar abartıyla nasıl başa çıkacağım? 

· Neden bazılarıyla hemen yakınlık kurarken, bazılarından hemen uzaklaşmak istiyorum?

· Bu nasıl insan, yüzü gülmüyor?

· Neden bu kadar kaba davranıyor?

· Onu nasıl ikna ederim?

· Ben nerede yanlış yaptım?

· Ben onu çok seviyorum, onu bu kadar kızdıracak ne yaptım anlayamıyorum?

KATILIMCI PROFİLİ:

Sağlıklı ve doğru iletişim becerisi, hayat kalitemizin artması ve istediğimiz sonuçlara ulaşmada en temel yaşam becerisidir. KONAKLAMA sektöründe faaliyet gösteren işverenler ve yöneticilere yönelik olup, katılımcı sayısı en az 15 en çok 30 kişi olmalıdır.

PROGRAM:

1.GÜN

· Algılarımız,

· Beyin-Zihin,

· Zihin filtreleri

· İletişim kavramına genel bakış,

· Katılımcıların iletişim stillerinin belirlenmesi,

· 4 temel iletişim stilinin özellikleri,

2.GÜN

· Farklı iletişim stillerine sahip olan kişiler nasıl anlaşılır?

· Farklı iletişim stillerine sahip kişilerle değişik durumlarda sonuç almak için nasıl iletişim kurulur?

· İletişimi başlatma





· Fikirlerini değiştirme

· Bekleneni yapmalarını sağlama

· Öfkeleri ile baş etme

· Hatalarını söyleme

· Takdir etme 

· Baskı ve gerilimli durumları yönetme

· Etkinliklerini artırma

· Gelişmesi gereken yönleri 

EĞİTMEN: SİNEM ŞANLI

[image: image1.jpg]T.C. BODRUM TICARET ODAS!
o e ddek sty




1968 yılında İstanbul’da doğdu. 1987 yılında Sankt Georg – Avusturya Lisesi’nden, 1991 yılında, İ.Ü. İşletme Fakültesi İngilizce İşletme Bölümü’nden mezun oldu. 

1991 yılında Yapı ve Kredi Bankası A.Ş. Kurumsal Bankacılık Yönetimi’nde uzman yardımcısı olarak bankacılık kariyerine başladı.

Genel Müdürlük Kurumsal ve Bireysel Bankacılık Satış ve Pazarlama bölümlerinde, değişik kademelerde yönetici olarak görev yaptı, pek çok pazarlama, ürün geliştirme, müşteri ilişkileri yönetimi, sistem geliştirme ve eğitim projeleri yönetti, aktif olarak beceri ve kişisel gelişim eğitimlerinde eğitmenlik yaptı. Yapı Kredi Bankası’nda son olarak Bireysel Bankacılık Ürün Tasarım ve Geliştirme Bölüm Başkanı olarak görev yaptı.

Eylül 2004’te Bireysel Bankacılık Ürün Yönetimi ve Pazarlama Grup Başkanı olarak HSBC’ye transfer oldu. Ürün Yönetimi, Reklam ve İletişim, Müşteri Grupları, Sigorta Ürünleri ve Veri Madenciliği Birimleri’nin yönetiminden sorumlu olarak çalıştı. 

HSBC’de Grup Başkanı görevini sürdürmekte iken 2006 yılının Ocak ayında Bireysel Bankacılık Yönetimi’ni kurmak üzere Bireysel Bankacılık’tan sorumlu Genel Müdür Yardımcısı olarak Tekstilbank’a katıldı. Bireysel Bankacılık yönetimini kurdu ve 2,5 yıl boyunca Pazarlama, Satış, Kredi Kartları, Krediler, Reklam ve İletişim Bölümleri, Çağrı Merkezi ve Direkt Satış Ekibi olmak üzere tüm Bireysel Bankacılık Grubu’nu yönetti.   

Ağustos 2008’den bu yana bankacılığa son vererek, 17 yıllık bankacılık kariyerinde satış, pazarlama, ürün tasarımı ve yönetimi, kredi tahsis, proje yönetimi, pazarlama iletişimi, müşteri ilişkileri yönetimi, iletişim, yönetim, kişisel gelişim ve beceri eğitimleri alanlarındaki deneyimiyle danışmanlık, açık gruplara ve kurumlara yönelik ağırlıklı iletişim olmak üzere yaşam becerisi eğitimleri yapmaktadır.      

DETAYLI BİLGİ VE KAYIT İÇİN:
Dış Ticaret Araştırma Eğitim ve Proje Birimi
Saadet Kablı

saadetkabli@bodto.org.tr
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