Egitim Kitapg¢igi
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TOKKDER

TUM OTO KIRALAMA KURULUSLARI
DERNEGI




Kuruluslarda, calisanlarin sergileyecegi 6zgliven, sorumluluk, sadakat,
inisiyatif ve baglilik Gzerine kurulu bir kiltir yaratmak,

TOKKDER - PDR GROUP IS BIRLIGI
TOKKDER, ulkemizde hizla gelismekte olan kiralama sektorinin saghkl
bliylimesine katkida bulunmak Uzere siz degerli Uyelerimize yonelik
gerceklestirdigi calismalara bir yenisini daha ekliyor. Tlrkiye'nin profesyo-
nel egitimler konusunda o6nci kuruluslarindan PDR Group isbirligi ile
dizenlenecek ve is hayatina iliskin birgok konuyu kapsayacak egitim orga-
nizasyonlari ile siz degerli Uyelerimizin ekiplerinin gelisimi saglanirken,
sektorimuziin daha nitelikli insan kaynagina sahip olmasi da hedefleniyor.
TOKKDER 6nculiginde duzenlenecek bu egitimlerle;
2 Orta ve Ust yonetim gruplarinin hem is yonetimi, hem de ¢alisan yonetimi
konusunda yetkinliklerini gelistirmek,
Satis ekibi ve satis yoneticilerinin, satis ve pazarlama yeteneklerini arttir-
maya yonelik kurumsal egitim programlari ve danismanlik hizmetleri

sunarak ‘insan Sermayesi’nin degerini arttirmak,
amaclanmaktadir.
TOKKDER
p d rg ro‘ u p TUM OTO Klf;;;:aNNE\g‘KURULusLAw
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SISEL GELISIM EGITIM PROGRAMLARI

Kl

Musteri Odakli Satis Stratejileri

Stres Yonetimi &Zor insanlarla Basa Cikma Sanati

Toplanti ve Zaman Yonetimi

Kendini ve Baskasini Tanimak & Kisisel Kalite ve Kisisel Garanti
Kilit MUsteri Yonetimi

Etkileme ve ikna & Satista iliski Yonetimi

Satista Kazandiran Sunum Teknikleri

Satis Teknikleri

Takim Performansini Arttirma - Takimdaslik

TOKKDER
TUM OTO KIRALAMA KURULUSLARI

pdrgroup D T
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Katilimci Sayisi

Tarih

Yer

Egitimin Amaci

TOPLANTI VE ZAMAN YONETIMI

2 giin (09:30 — 17:00)

Maximum 18 kisi

1. Grup : 24-25 Mayis 2013 / 2. Grup: 22-23 Kasim 2013

Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Zamani etkin kullanarak daha etkin sonug Ureten calisma aliskanhklari
yaratmak, verimliligi arthrmak, toplanti kiltiri olusturmak, toplanti ve
zaman yonetimi konusunda uygulanabilir beceriler kazandirmaktr.



Hedefler

|

Egitim Yontemi

_f

Bu seminer sonunda katilimcilar ;
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Zamana ve etkinlik kavramina bakis agilarini sorgulayabilecek,

Hedeflerini ve kendilerini hedeflerine gotirecek kilit alanlarini
belirleyebilecek,

islerini énceliklendirebilecek,

GUn, hafta, ay ve yillarini etkin bir bicimde planlayabilecek,
Kisisel zaman calicilarini yonetebilecek,

Zamani, performanslarini gelistirmek icin kullanabilecek,

Yetki devrinin etkin bir yonetim araci oldugunu farkedip, etkin
bir sekilde uygulayabilecek,

Toplanti yonetiminde etkinlik kavramlari Gizerinde bilgi ve yeni
yontemler edinecektir.

interaktif ve kapsamli bilgi paylasim,

Zaman yonetimi konusundaki kisisel egilimleri farketmenize
yardimci olacak anket,

Zaman ve toplanti ydnetimi alaninda pratik ve etkili yéntemler,

Kavram ve yontemleri algilamayi ve uygulamayi gii¢lendirecek
bireysel ¢alismalar ve grup galismalari,

Zamani Nasil Kullaniyoruz? c Planlama

Oncelikler c Fil Gorevler
Hedef Belirleme c Etkin Toplanti Yonetimi
Karar Tabani c Kisisel Organizasyon



Katilimci Sayisi

Tarih

Yer

Egitimin Amaci

MUSTERI ODAKLI SATIS STRATEJILERI
1 giin (09:30 — 17:00)
Maximum 16 kisi
1. Grup : 06 Eyluil 2013 / 2. Grup: 08 Kasim 2013

Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Satis temsilcilerinin ve yoneticilerinin, musterilerinin bakis agilarini daha
iyi analiz ederek ihtiyaca yonelik stratejiler gelistirmelerini saglamaktr.
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KARSILASACAGI YENILIKLER

Musteri Odakhhk

Sonug Odaklihk

Analitik Distinme

liski Yonetimi

Satis Farkindalig

Bu egitim programinin sonunda katilimcilar;

>
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DAVRANISSAL HEDEFLER

Kendilerini misterinin yerine koymay!i ve satis stirecine musterinin
goziinden bakmayi 6grenirler.

Gergek hayatta gercek satin alma kararlarinin nasil ve neden
alindigini kavrarlar.

Karar verme sireglerinde alicinin bilincini ve bilingaltini anlarlar.
Musteri durum analizini yaparak bu bilgiyi uygulamaya gegcirip,
basari oranini arttirmak igin gerekli olan becerileri gelistirmeyi
Ogrenirler.

Satin alma kararlarinda nelerin etkili oldugunu ve satin alma
nedenlerini gorurler.

Satin alma bariyerlerini yok etmeyi ve “IKNA” ydntemini
kullanmayi 6grenirler.

Oncelikle miisteri odakli olmayi, tiriin ve hizmetlerinin faydalarini
“Siz” yaklasimini kullanarak miisterilerine sunmayi 6grenirler.
Satis stirecinde, satis profesyoneli olarak kendi rollint ve bu roliin
gereklerini yerine getirmeyi 6grenirler.




Egitim Yontemi

3 Bireysel ve grup calismalari,
3 Vaka Calismalari

Aksiyon planlari

O

Rol canlandirma uygulamalari

Kapsamli ve etkilesimli bilgi paylasimi,

Kisisel Aksiyon Plani, kendini gelistirmeye yonelik bir atlama tahtasidir.

:) Katihmcilar egitim siiresince, hedeflerine ulagsmak igin nasil bir islem

yapmalari gerektigini belirlerler.

:) Egitimden sonra hazirladiklari aksiyon planlarini yoneticileri ile

paylasirlar.

:) Bu planlar, hem katilimcilarin gelisimlerini tasarlamalarina hem de
yoneticilerin ekiplerinin gelisimini gozlemleyerek izlemelerine

yardimci olacak bir aragtir.

Satin Alma Suregleri
Satin Alma Kararlar
Satin Alma Nedenleri
Satin Alma Bariyerleri
Satin Alma Etkileri

ikna Yontemi ‘Siz’ Yaklasimi

DOOODOHOO
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Oncelik Odakh Satis
Satin Alma Motivatorleri
Satin Alma Sinyalleri
Alicilarla Etkili iletisim

Kisisel Aksiyon Plani



STRES YONETIMi & ZOR INSANLARLA BASA CIKMA

Sure 2 giin (09:30 — 17:00)

Katilimci Sayisi Maximum 16 kisi

Tarih 07-08 Haziran 2013

Yer Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

is ve 6zel hayatimizda karsilastigimiz stresin etkisini tanimlamak ve stresin
olumsuz etkilerini kontrol altinda tutmaya yardimci olacak teknikler ve
alistirmalar sunmakdr.

Egitimin Amaci




Hedefler

Bu seminer sonunda katilimcilar ;
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DDV OOOO

Stresi tanimlayabilecek ve stres sinyallerini farkedebilecek,
Yasamlarindaki stresi kontrol altina alabilmek icin kapsamli bilgi
sahibi olacaklar,

Kisisel potansiyellerini kavrayacak,

Stresle bas edebilmek icin gerekli kisa ve uzun vadeli yontemler ve

hemen uygulayabilecekleri becerileri kazanacaklardir.

Stres nedir ?

Stresin nedenlerini saptama

Zaman ve iletisimin stresle iligkisi

Stres olmali mi? Olmamali mi?

Stresin performansimiz Gizerindeki etkileri
Stres ile ilgili 2 6Gnemli sorun

Stres yaratan durumlarla basa ¢ikma
Duygusal Yetkinlik

Kontoli ele almak

Stresle basa ¢cikma yontemleri



ZOR iNSANLARLA BASA CIKMA SANATI

Egitimin Amaci

Zor i¢ ve dis musterilerin yarattiklari sorunlu durumlari kontrol altina alabilmek ve bu
sirada yasanabilecek yikici duygularin etkilerini en aza indirebilmek igin hayata bakis
acilarinda farklilik yaratarak, gergek hayatta uygulanabilmesi miimkiin olan tekniklerin
katihmcilar ile paylasilmasidir.

Hedefler Bu seminer sonunda katiimcilar;

0 Farkli iletisim tarzlarini ayirt edip, ‘Zor insanlar’ karsisinda uygulayabilecekleri
teknikleri 6grenecek,

0 Cahisma hayatinda karsilasilabilecek olumsuzluk kaynaklarini fark edip, farkh
durumlara karsi hazirlikli olma anlayisini benimseyecek

0 Olumsuz durumlar sonucunda yasanan yikici duygularin etkilerini en aza nasil
indirilebilecegi konularinda farkindalik kazanacaklardir.

Egitim icerigi

§) insan Ve Davranisi

ﬂ Farkh Tarzlari Taniyalim

ﬂ Sorunlu Durumlarda Etkin Uygulamalar
ﬂ Musteri Hizmetinde Zorlu Durumlar
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Katilimci Sayisi

Tarih

Yer

Egitimin Amaci

KENDINI VE BASKASINI TANIMAK & KIiSISEL
KALITE VE KiSISEL GARANTI

1 glin (09:30—17:00)
Maximum 16 kisi
12 Temmuz 2013

Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Kendini ve Bagkasini Tanimak - Egitim Amaci

Bireyin oncelikle kendisini anlamasi, sonra birlikte ¢alistigi insanlari, birlik-
te is yaptigi musterileri algilamasini artirmasi; bireysel motivasyonunu
yuksek tutabilmesi ve bu yolla pozitif enerjisi yiiksek ve hizmet anlayisi
gelismis bireyler olmalari icin gerekli pratik bilgiyi paylagsmayi ve etkili yeni
aliskanhklar kazandirmayi amaglar.



Hedefler

|

Egitim Yontemi

Bu seminer sonunda katilimcilar ;

O
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Kendisini anlamasi,
insanin disiince yapisini kavramasi,
Etkilere gore verecegi tepkileri segme 6zglirligliniin farkina varmasi,

letisim icinde oldugu diger insanlari daha iyi anlamasi, empati
kurmasi,

Bireysel motivasyonun énemini kavramasi ve yontemlerini
0grenmesi,

Musterilerle daha verimli iletisim kurmasi
Musteri iliski yonetiminde basarilarini artirmasi,

Enerjisini yasam kalitesini ylkseltmek icin kullanma yoninde tesvik
edilmesi amacglanmaktadir.

Kapsamli ve interaktif bilgi paylagimi
Glincel ve dramatik 6rnekler
Oyun, uygulama ve anketler

Rol canlandirmalar ve takim ¢alismalari

iletisim profilleri testi

Profillerin agiklanmasi

Hangi profille nasil iletisim kurulmah?

Profilleri misterilerle iletisimde nasil kullanmaliyiz?

Profilleri takim arkadaslarimizla iletisimde nasil kullanmaliyiz?

Profilleri yoneticilerimizle iletisimde nasil kullanmaliyiz?



Egitimin Amaci

Hedefler

Kisisel Kalite ve Kisisel Garanti

Tum kalite alanlarinin temeli olan kisisel kalite konusunda bilgi paylas-
mak, mevcut performansi ideal performansa tasiyabilmek icin dneri ve
yontemler sunmak, goreceli kalitenin glinimuz icin 6zel Gnemini vurgu-
layarak farkindalik kazandirmaktr.

Bu seminer sonunda katilimcilar;

O
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Musteri memnuniyeti saglayabilecek,

Geleneksel kalite yaklasiminda yeni bir boyut olan
“kalitenin insan boyutu’”’nu farkedebilecek,

Uriin ve hizmet kalitesinin yanisira kisisel kalite gelisimine
odaklanabilecek,

Somut ve soyut kaliteyi gelistirebilecek pratik aracglari
ogrenip uygulayabilecek,

Yuksek kisisel kalitenin kendileri icin avantajlarini
farkedebilecek,

Kalitenin is ve 6zel hayatta vazgecilmez bir kavram
oldugunu anlayacak,

Adi kisisel kalitesi ile 6zdes calisanlar olabileceklerdir.



Egitim Yontemi

D00 OHOHOHO VOVOO

Etkilesimli ve kapsamli bilgi paylasimi
Grup calismalari
Bireysel testler

Ornek vaka calismalari

Kalite Kavrami ve Ozellikleri

Kalite Streci

Kisisel Kalitenin Onemi

Goreceli Kalitede insan Faktorii ve Yarathgl Sonuglar
Kisisel Kalite Nasil Degerlendirilir?

Asil Performans Duizeyinizi Nasil Yikseltebilirsiniz?
Kisisel Garanti Kavrami

Kisisel Kalite ve Ozdeger



Katilimci Sayisi

Tarih

Yer

Egitimin Amaci

KiLIT MUSTERI YONETIMI
2 giin (09:30 — 17:00)
Maximum 16 kisi
04-05 Ekim 2013

Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Kilit musterilerle iliskide bulunan yonetici ve satis sorumlularinin, satis
sureci ve satis teknikleri agisindan nasil bir bilgi, beceri ve stratejiye sahip
olmalarinin gerektigini uygulamali bir sekilde katilimcilara kazandirilmasidir.



Bu seminer sonunda katiimcilar ;

Kimin bir kilit misteri oldugunu (ve kimin olmadigini) tanimlarlar

Hedefler

Kendi kilit mUsterilerinin yapisini, politikasini, kisilerini ve bunlarla
en iyi sekilde nasil calisilacagini anlarlar

Derine inmek ve ¢ozlimler bulmak icin FIND sorgulama tekniklerini
kullanirlar.

Guvenilir gelir tahminleri ve proaktif aksiyon planlari yaparlar.

O 9 O9

Kendi organizasyonlarinin igcinde kritik destek saglarlar.

Egitim Yontemi Kapsamli ve etkilesimli bilgi paylasimi,
Bireysel ve grup ¢alismalari,
Rol canlandirma uygulamalari

Vaka galismalari

QOO0

Aksiyon planlari
Kisisel Aksiyon Plani, kendini gelistirmeye yonelik bir atlama tahtasidir.

:) Katihmcilar egitim siiresince, hedeflerine ulagsmak igin nasil bir islem
yapmalari gerektigini belirlerler.

:) Egitimden sonra hazirladiklari aksiyon planlarini yoneticileri ile
paylasirlar.

:) Bu planlar, hem katilimcilarin gelisimlerini tasarlamalarina hem de
yoneticilerin ekiplerinin gelisimini gozlemleyerek izlemelerine
yardimci olacak bir aragtir.




Kilit Musterilerin ve Kilit Musteri Yonetiminin Tanimi
Ortaklik-Kilit Musteri

Kilit Musteriyi Yonetmek

Kilit Miisteri Onem Seviyesi

4 Temel Tas

Kilit Musteriyi Belirlemek

Kilit Musteri Gelistirme Siireci

Kilit MUsteriler icin Arastirma

Tack FIND Modeli

Kilit MUsteri Pozisyonlamasi

is Deger Beyani

VDDV OOOOO

Kisisel Aksiyon Plani




SATISTA iLISKi YONETIMI & ETKILEME VE IKNA

Sure 2 giin (09:30 — 17:00)

Katilimci Sayisi Maximum 16 kisi

Tarih 23-24 Agustos 2013

Yer Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Egitimin Amaci Etkileme ve ikna - Egitim Amaci
ikna ve etkileme bilincini gelistirmek,

ikna ve etkilemeye zihinsel ve sosyal hazirlanma siirecini tanimlamak ve
katilimcilarin etkin bir sekilde hazirlanmalarini saglamak,

Surece proaktif hazirlk, beyin yikama, olumlama ve model alma teknikle-
rini icsellestirmek, iletisim ve catismaya coziimsel yaklasim becerilerini
tanimlayip, uygulanmasini saglamak,

Farkli iletisim profillerini tanimak ve iletisimi buna gore yonlendirmek,
Guven yaratma ve glivenli davranis konusunda profesyonellesmek,

ikna ve etkilesimi kolaylastiracak yedi temel yaklasimi gelistirmek,
Paradigmalari algilayip, uygun iletisimin zenginlestirmek

Ikna ve etkileme enerijisini ortaya cikarmak ve siirdiirmek,

Kisisel marka olmak,

Her iki tarafin da kazangl ¢iktigl miizakere bilincini benimsetmek

Egitimin icerigi




Egitimin icerigi

VOO OOOHO

ikna ve etkilemede kritik basari faktorleri
Zihinsel stire¢

iletisim Nedir?

lletisim Tarzlari (profiller)

Paradigma farklihklarindan deger yaratmak
Surecleri anlamak

Gulven faktori

Miuizakere

Kalici ikna ve Farklilasma
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Satista iliski Yénetimi

Egitimin Amaci

Satis tem silcilerinin 6nce kendilerini daha sonra baskalarini anlamayi
ve en sonunda olasi/mevcut musterileriyle iliskilerinde rahat kosullar
olusturmak igin kendi tekniklerini nasil uyarlayacaklarini 6gretmektir.

KARSILASACAGI YENILIKLER

Miisteri Odaklilik

Sonug Odakhihk

Kisisel Biittinliik

iligki Yonetimi

Satis Becerilerinin Gelistirilmesi

Bu egitim programinin sonunda katilimcilar;

> 4
> 4
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DAVRANISSAL HEDEFLER

Musteriler Gzerinde iyi bir izlenim birakmanin énemini kavrarlar

Farkh kisilikleri anlama ve onlarla etkilesimde olma ustaliklarini
gelistirirler

GUgli masteri iliskilerini nasil basarili bir sekilde kurabileceklerini
ve slrdlireceklerini 6grenirler

Musteri iliskilerinde uyum yeteneklerini planlamayi 6grenirler
Sorgulama/iletisim becerilerini gelistirmeyi 6grenirler

ileri diizeyde itirazlari ele alma ve karsilama tekniklerini
ogrenirler.



Egitim Yontemi

3 Kapsamli ve etkilesimli bilgi paylasimi,
3 Bireysel ve grup calismalari,

3 Rol canlandirma uygulamalari

<) TACK Sats Profill

3 Kisisel aksiyon planlari

TACK Satis Profili,0nemli ve muhtemelen zor musterileriyle olan
iliskilerini gelistirmek i¢in katilimcilar,

c Kendilerini ve kendi segtikleri musterileri analiz ederler.

c Kendi ekip gruplarinda, i¢ gorilerini paylasirlar.

c iliski yénetimini tecriibe ederler.

Kisisel Aksiyon Plani, kendini gelistirmeye yonelik bir atlama tahtasidir.

3 Katilimcilar egitim siliresince, hedeflerine ulasmak icin nasil bir islem
yapmalari gerektigini belirlerler.

3 Egitimden sonra hazirladiklari aksiyon planlarini yoneticileri ile
paylasirlar.

3 Bu planlar, hem katilimcilarin gelisimlerini tasarlamalarina hem de
yoneticilerin ekiplerinin gelisimini gozlemleyerek izlemelerine
yardimci olacak bir aractir.
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Basarili iliski Yoneticisi

ilk izlenimler

‘En lyi’ ve ‘En Zor’ Miisteriler

Baskalariyla Etkilesim

Musteri Davranisi ve Motivasyon

Stillerin Alim ve Satim Uzerindeki Etkisi

Kisilerarasi stil ve musteriyi etkileme

S6zIU olmayan iletisim

Farkli stiller icin farkh satis stratejileri benimsemek
Drill Down to FIND (BULMAK icin Derine inmek) sorgulama modeli
‘Hayir’in Ustesinden Gelmek

Kisisel Aksiyon Plani



Katilimci Sayisi

Tarih

Yer

Egitimin Amaci

SATISTA KAZANDIRAN SUNUM TEKNIKLERI
2 giin (09:30 — 17:00)
Maximum 12 kisi
20-21 Eylul 2013

Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Satista Kazandiran Sunum Teknikleri egitimimizin amaci katiimcilara,
6zenle kullanilan s6zel/ yazili ifade, anlamli beden dili ve teknolojik
gorsel/.isitsel araclarin destegi ile izleyicileri kendinden emin, saygin ve
ikna edici bicimde bilgilendirmelerini, yonlendirmelerini veya etkilemele-
rini saglayacak beceriler kazandirmaktir.



Davranissal
Hedefler

g

Egitim Yontemi

Egitim Icer

igi

Bu seminer sonunda katilimcilar ;

QOO0 290999

Satis sunumlari icin uygun hedefleri netlestirirler.

Satis sunumlarini, anlasiimasi kolay ve etkili bir sekilde yapilandirirlar.
Satis sunumlarinin izleyicilerin dikkatlerini gekmesini garanti ederler.
Etkili PPT slaytlari kullanirlar.

Ozgiivenli bir durus belirlerler.

izleyicilerin kendilerine yénelttigi zor sorularla basa cikabilirler.

Kapsamli ve etkilesimli bilgi paylasimi,

Bireysel ve grup calismalari,

Sunumlar

Aksiyon planlari

Katilimcilar egitim siiresince, hedeflerine ulasmak icin nasil bir islem

yapmalari gerektigini belirlerler.

Kisisel Aksiyon Plani, kendini gelistirmeye yonelik bir atlama tahtasidir.

=
=
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Egitimden sonra hazirladiklari aksiyon planlarini yoneticileri ile
paylasirlar.

Bu planlar, hem katilimcilarin gelisimlerini tasarlamalarina hem de
yoneticilerin ekiplerinin gelisimini gozlemleyerek izlemelerine

yardimci olacak bir aractir.

Hedeflerinizi Olusturmak Sorularla Basa Cikmak

Motivasyon ve ikna Etmek Gorsel Destekler
Ses Kullanimi

Beden Dili

Sunum Hazirlama
Sunus Teknikleri

Acilis ve Kapanis Bire bir Kogluk

DOOVOOO

Hatirlatma Kartlari Kisisel Aksiyon Plani



Katilimci Sayisi

Tarih

Yer

Egitimin Amaci

SATIS TEKNIKLERI
2 giin (09:30 — 17:00)
Maximum 16 kisi
28-29 Haziran 2013

Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Satis, insanlari anlama sanatidir. Alicinin bakis agisini bilgi, mantik ve gliven
vererek, baglanti kurarak, dogru sorular sorma yontemiyle, degistirebilme
yetenegidir.. Basarili bir satis gliciinii- meydana getirmek, is diinyasinda
rekabet etmek arzusunda olan sirketler icin artik her zamankinden ¢ok
daha onemlidir. Satis meslegi; kisinin stirekli kendini yenilemesi, gelistir-
mesi, network’unu genisletmesi ve yonetmesi, ¢cok calismasi, aktif ve
surekli sosyal olma becerisini gerektirmektedir. Bu gergcekten mithis bir
enerji, motivasyon, basarma duygusu ve hirs anlamina gelir. Diger yandan,
kisinin dlinyaya pozitif bakabilmesi, duygularini kontrol edebilmesi, insan-
lari sevmesi ve yardim etme istegine sahip olmasi ¢ok 6nemlidir. Satis
elemanlarini egitmek, bir sirketin tim bu glcliklerle basa ¢ikabilmesinin
en etkili yollarindan biridir. Bu programin amaci, satis profesyonellerini
maksimum verim elde edebilmeleri icin yukarida belirtilen bilgi ve beceri-
lerle donatmakdr.
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KARSILASACAGI YENILIKLER

Miusteri Odakhhk
Sonug Odaklihk
Kisisel Butunlik
lliski Yonetimi

Satis Becerilerinin Gelistirilmesi

DAVRANISSAL HEDEFLER

Bu egitim programinin sonunda katilimcilar;

=>» Kendi satis stilleri konusunda net bir anlayis kazanirlar. Farkli
alicilarla etkilegsim kurmak ve gelistirmek igin tim satis stillerine

ne zaman ve naslil adapte olabileceklerini 6grenirler.

=» Hedeflere yonelik satis stirecinde daha proaktif, odaklanmis,
randimanl ve verimli olurlar.

=» Farkli ziyaret yapilarini ve ifadeleri 6grenirler. Ayni zamanda satis
destek malzemelerini ve gorsel materyalleri kullanarak
musterilerin dikkatini daha basariyla ¢ekerler

=>» Etkili soru sorma, dinleme, ikna etme teknikleri ve beden dilini
kavrarlar. Bu becerileri kullanarak, musterilerin ve kurumlarin
ihtiyaclarini ve duygularini rahatlikla belirleyebilirler.

=» Denenmis ve test edilmis teknikleri kullanarak, musteri
itirazlarinin etkili ve uyumlu bir sekilde listesinden gelebilirler.

=>» Egitimden, satislarini ve iliski stireglerini, givenli, sakin ve
profesyonel bir tarzda sonuglandirmak yoluyla daha fazla is
kazanma kapasitesi elde etmis olarak ayrilirlar.



Eéitim Yontemi Kapsamli ve etkilesimli bilgi paylasimi,
Bireysel ve grup calismalari,

Rol canlandirma uygulamalari

Vaka calismalari

Kisisel Aksiyon planlari

QOOOO

Kisisel Aksiyon Plani, kendini gelistirmeye yonelik bir atlama tahtasidr.
Katilimcilar egitim siiresince, hedeflerine ulasmak icin nasil bir
islem yapmalari gerektigini belirlerler.

Egitimden sonra hazirladiklari aksiyon planlarini yoneticileri ile
paylasirlar.

Bu planlar, hem katilimcilarin gelisimlerini tasarlamalarina hem de
yoneticilerin ekiplerinin gelisimini gozlemleyerek izlemelerine
yardimci olacak bir aractir.
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3 Satig Stilleri :) Soru sorma

3 Kendimizin, Firmamizin ve :) Sorgulama
Musterinin Bakis Acilari ve beklentileri :) iletisim

3 Kisisel Organizasyon :) Faydalar

< Arastirma < itirazlar

3 Hedef Belirleme :) Kapanis

3 Amac ifadeleri :) Gelismeye devam

3 Dikkat Cekiciler :) Kisisel Aksiyon Plani




TAKIM PERFORMANSINI ARTTIRMA
VE TAKIMDASLIK

Sure 2 giin (09:30 — 17:00)

Katilimci Sayisi 20 kisi

Tarih 1. Grup : 26-27 Temmuz 2013 / 2. Grup: 06-07 Aralik 2013

Yer Stylus Toplanti Merkezi /Akmerkez-istanbul

Egitimin Amaci

Bu egitim ile amaclanan; takim ruhunu ve kurum kiltirini gi¢lendirebi-
lecek, takimin verimlilik, iliskiler ve kalitesine suirekli ve artarak olumlu
katkida bulunabilecek sekilde galisan ve yoneticileri desteklemek, katilim-
cilarin iletisim becerilerini keskinlestirmek ve egitimden yiksek motivas-
yon, yapma istegi ve pratik uygulan¥a araclari ile ¢itkmalarini saglamaktr.
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Egitim Yontemi

QOOOO

QO 0000

Kapsamli ve interaktif bilgi paylasimi,
Kliclik testler ve analiz calismalari,
Acik alan aktiviteleri,

Vaka calismalari ve sunumlar,

Oyunlar ve egzersizler

Hayata Bakis Acilarinin Sonuclarimiz Uzerinde Etkisi
Tutumumuzu Se¢cme Ozgiirliigiimiziin Farkinda Olma
Takimdaslik Kavramina Yakindan Bakalim

Takimin Basari Kriterleri — Takimdaslik Faktorlerinde Ne
Durumdayiz?

Takimda iletisim ve iletisim Becerilerinde Milkemmellesme

Takimda Motivasyon
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Baros Han No:4 D:16
Balmumcu-Besiktas/Istanbul
T. +90 212 266 51 73
F: +Q0 212 266 42 05
E: info@tokkder.org

W: tokkder.org

TOKKDER

TUM OTO KIRALAMA KURULUSLARI
DERNEGI



