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@ Tanitim Mektuplari TP UR-GE

- Mektuplar uzun ve cok iddiali icerikli olmamalidir.

. Ilk giriste okuyan kisiyi yakalayip ilgisini cekebilmelidir.
. Imla kurallarina uygun olmalidir.

- Format olarak diizenli bir yapiya sahip olmalidir.

« Okuyan muhtemel musterinin ihtiyac ve ilgi alanina odakl
olmaldir.
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(<) 7 C Kurali

S UR-GE

« Clear (Acik)

. Concise ( Ozlii)

 Correct ( Dogru )
 Courteous ( Nazik)

« Conversational ( Konuskan)
. Convincing (ikna Edici)

- Complete ( Biitiinsel)

@))\\b |

@ONESANS



i) AIDAS Prensibi ™ Ur-GE

e Attention (Dikkat)
e Interest ( ilgi)

e Desire (istek)

e Action (Hareket)

e Satisfaction (Memnuniyet)
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Tanitim Mektuplari T ur-GE

Benim Musterim Kim?

ligisini Nasil Cekebilirim?
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" URGE

WORKSHOP
Ornek Mektup Analizleri
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" URGE

"TUTUNDURMA" YA DA "ILETISIM"
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) Fuar Katilimi T ur-GE

v’ Fuar Arastirma
v’ Fuarlara Ziyaretci Olmak da Cok Onemlidir!

v Fuar oncesi / Fuar sirasinda / Fuar sonrasi
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Etkin fuar katillmi dedigimiz zaman karsimiza iki degisik acidan
bakmamizi gerektiren stirec cikmaktadir:

1)  VYurtici/Yurtdisi fuarlara katilarak Grinimizid tanitmak,
potansiyel musteriler bulmak yani “katilimci” olmalk,

2)  VYurtici/Yurtdisi  fuarlari ziyaret ederek tedarik amacli
Urtn/tedarikci bulmak ya da her iki amaca birlikte hizmet
edebilmesiicin “ziyaretci” olmak.
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Bu baglamda “Katilimc1” olmak bir pazarlama faaliyeti (6zellikle
uluslararasi pazarlama) olarak degerlendirilir ve “Ziyaretci” olmanin
da aslinda asagidaki ozellikleri goz ardi edilir;

Pazar, sektor, segment, rekabet konularinda bilgilenme,

- Potansiyel musterilerle bir arada bulunma, hatta temas
edebilme,

- Potansiyel musterilerin dikkatlerini ceken 6geleri gérme,
- Uluslararasi gorisme deneyimi kazanma vb..

@ TV UR-GE
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Oncelikle sektdrimizle ilgili yurtici ve yurtdisi (ulusal ya da
uluslararasi karakterde) fuarlarin belirlenmesi gerekir. Bu asamada
bazi fuarlara “Ziyaretci” olmanin da devletimiz tarafindan
desteklendigi unutulmamalidir.

Gerek KOSGEB in gerekse T.C. Ekonomi Bakanhgi’'nin (URGE
kapsaminda) ziyaretini destekledigi fuarlar vardir. Bu konuda ilgili
internet sitelerinden gerekli bilgiler alinmalidir.
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Fuarlarin Avantajlari ™ urGE

Konsantrasyon

Uriin sergileme/gdsterme
Alicinin ilk tepkisini gérme
Potansiyellerin ilgisini cekme
Bilinmeyene glvenli yaklasim
Rekabeti gozlemleme

Grup destegi saglama
Finansal yardim alabilme
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Fuarlar canli laboratuvarlardir
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Seminerler, Sempozyumlar ™ ur-GE

Seminerler ve Sempozyumlar belirli konularda bir akis
dahilinde ilgili kisileri bir araya getirerek yapilan egitici
faaliyetlerdir.

Birebir etkilesim ve iliski gelistirmek amacli olarak yuz yize
iletisime gecme ortamlari olustururlar.

e Kartvizit alisverisleri

e Ortak konularda bilgilenme, bilgilendirme
e Ortak tanidiklar, referanslar olusturma

e |sdisi sosyal etkilesim alani kurabilme
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1. Ulusal ve uluslararasi alanda kurulu derneklere tye olmak
hem sektorel takip hem de kurumsal imaja katki saglar.

2. Uye olunmayan derneklerin ye listelerinin taranmasi
ozellikle musteri segmentlerimiz ile ilintili ise bize toplu
erisim imkani saglayacaktir.

3. Derneklerin arica yayinladigi sektorel raporlar da temel
istihbarat sisteminde onemli yer tutar.

Kl Dernekler TYURGE
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™ URrR-GE

& furniture asseciation - G- X

< c | & Givenli | https://www.google.com.tr/search?g=furniture+assotiation&rlz=1C1PRFE_enTRE36TRB3680q=Ffurn

furniture association m J Q
Google '

Tiimii Haritalar Gorseller Haberler Aligveris Daha fazla Ayarlar Araclar

Yaklagik 156.000.000 sonuc bulundu (0,50 saniye)

ipucu: Yalnizca Tiirkge sonuclan arayin. Arama dilinizi Tercihler sayfasinda belirtebilirsiniz.

BIFMA @

hitps:/f/www.bifma.org/ + Bu sayfanin cevirisini yap

BIFMA is the not-for-profit trade association for business and institutional furniture manufacturers.
Since 1973, BIFMA has been the voice of the commercial ...

Australian Furniture Association: Home @

australianfurniture.org.au/ » Bu sayfanin cevirisini yap
The Australian Furniture Association (AFA) is the peak Australian industry association for the
furniture and furnishing sector supply chain. Collectively the ...

Scientific Equipment and Furniture Association: Home o

https:/iwww sefalabs.com/ = Bu sayfanin cevirisini yap

Represents designers and manufacturers of state-of-the art laboratories, laboratory furniture, tops,
fittings, fixtures, fume hoods and related equipment.

Home Furnishings Association: HFA o

hitps://myhfa.org/ * Bu sayfanin gevirisini yap

Home Furnishings Association. The Home Furnishings Association offers its members
personalized and relevant benefits. —Matt and Mike Shuel, members ...

TE117-2013 - Membership - Programs - HFA Buying Source FAQ's
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Ilanlar Reklamlar * UR-GE

GUnumuzde tanitim mecrasi olarak reklamlar boyut ve
kimlik olarak sekil degistirmislerdir.

Basili medya da olabildigi gibi, internet Gzerinden de hedef

kitleye yonelik reklamlar vyapilabilmektedir ( Google
AddWords, AdSense vb..)

Burada onemli olan dogru kelimeler ve cimleler ile hedef
kitlenin ekranina dusebilmektir.
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" URGE

WORKSHOP
Reklam Analizleri
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2 ikili G6riigmeler T UR-GE

e Toplu olarak ikili gorismeler 6ncesinde ciddi bir arastirma,
tanimlama, randevulasma ve dogru etkilesim kanallarinin
devreye girmesiyle gerceklesir.

e Faydasi az zamanda onceden hedefe odakli firmalar ve ilgili
kisilerin  tanimlanmasindan  kaynakli olarak  verimli
gecmesidir.

e Alim heyetleri, yurt disi ikili gorisme toplantilari ve Karma
ekonomik is toplantilari bu amaclara hizmet eder.
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i) Kurumsal Kimlik TYURGE

e Kurumlarin sektorel olarak ayristiriimasi, fark edilmesi ve
marka degerini destekleyici temel 6gesidir.

e Kurumun logosundan, antetli kagidina, kartvizitine ve
kisilerin davranis ve giyimlerine kadar her sey kimlik
yansimasinin bir parcasidir.

e  Kurumsal kimligin yansimalari kurum kulturtnden, sektorel

gerekliliklerden ve musterilerin algilarini nasil
tetikleyebilecegimizden hareketle kurgulanmasi gereken

ciddi bir strectir.
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" URGE

WORKSHOP
Ornek bir kurumun kimlik analizini yapalim
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@ Teklif Mektuplar T urcE

e Hem kurumun kimliginin yansitilmasi hem de ticari stirecin
temel tetikleyici unsuru olmasi acisindan dogru tasarlanmall
ve kurgulanmalidir.

e Temelde 6n yazida AIDAS ve teklif formu olarak
kullandigimiz «Proforma Invoice» veya «Quotation Letter»
asgaride su temel maddeleri icermelidir.

e Referansimiz
e Teslim tiri

e Odeme tiri
e Teslim suresi

e Diger ( banka bilgilerimiz, gecerlilik stiresi, garanti
sartlari vb.) ‘
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" URGE

ULUSLARARASI MUZAKERE
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ic ) Miizakere Nedir? M ur-GE
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0 Tanim: Muzakere ™ urGE
e Muzakere, iki veya daha cok taraf
arasinda, belirli konular uzerinde,
taraflarca kabul edilebilir bir anlasmaya
varmak Uzere, yapilan gorusmelerdir.
A oo 408D DoncoanS
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* Hayat;, muzakere gerektiren sinirsiz
sayida etkilesimden olusur.
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Thomas - Kilmann Catisma Tipleri T urGE

Zorlama

amac
kazanmak

herkesin
kazanmasi

amac
geciktirmek

Kacinma

KAYSERI
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ic )} Thomas — Kilmann Catisma Tipleri T ur-GE

~ Kendi cikarlarina
da digerlerininkine
de odaklamamak

... kot bir fikir

degil mi?
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'@ Kagcinmanin Ardindakiler TP UR-GE

e Catismaya girmekle ilgilenmemek

e Kaynaklarinizin olmamasi (zaman, insan gibi)
— Ya da kaynaklarinizi yatirmak istememeniz

e Bir seyleri bozmaktan korkmak (iliskiler, sistem,
reputasyon gibi)

@ KAYSERI
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Kl Kacinma TYURGE

Kullanmak igin

1. Sorun oOnemsizse ve daha oOnemli baska sorunlar
beklemekteyken

2. Kendi isteklerinizi tatmin etme olanaginiz (hukuken, strec
olarak vb..) yoksa

3. CozUmUn olmasi durumunda kazandiracaklarinin
yikacaklarindan daha fazla olmamasi durumunda

4. Insanlari sakinlestirmek icin
5. Daha fazla bilgi toplanmasina ihtiyac olmasi durumunda
6. Baskalari catismayi daha iyi yonetebileceklerse
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Thomas — Kilmann Catigsma Tipleri TP UR-GE
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icJ Kabullenmenin Ardindakiler TYuUr-GE

e Bir seyleri edinme beklentisi

e Uyuma olan inanc ve verilenin karsiliginin oldugunu distinmek
— lyilik iyilik getirir
— Digerlerinin kendin gibi oldugunu distinmek

e lliskinin bozulmasindan korkmak

KAYSERI
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i) Kabullenme TYURGE

Kullanmak igin
1. Yanhs oldugunuzu fark ettiginizde

2. Diger taraf icin ¢6zimdin sizin icin oldugundan cok daha
onemli oldugunu fark etmis ve iliskiyi iyi yonde tutmayi
istiyorsaniz

3. Daha sonraki sorunlar icin sosyal varliginizi yuksekte tutmak
istiyorsaniz

4. Catismanin devam etmesinin sadece sizin amaclariniza
zarar vermesi sOz konusu ise

5. Uyumun korunmasi en 6nemli konu ise
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Thomas — Kilmann Catigsma Tipleri T ur-GE

Zorlama

———
Kendi cikarlarin

disindakileri
distinmemek ...
biraz rahatsiz edici

destek olmayan
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i) Zorlamanin Ardindakiler

" UR-GE

e Zafer kazanma beklentisi

e Uyuma inanmamak
— Digerlerinin de kendisi gibi oldugunu distinmek
e lliskiler 6nemsizdir

KAYSERI
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S Zorlama TP UR-GE

Kullanmak igin

1. Acil, kritik durumlarda

2. Istenmeyen bir seylerin yapilmasi gerektiginde (disiplin
uygulamalari, maliyet azaltici faaliyetler gibi)

3. Bilimsel ve deneyimsel olarak emin oldugunuz durumlarda

4. Kendinizi hukuksuzluk ve etik disi olumsuzluklardan
korumanin gerekli oldugu durumlarda

KAYSERI
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Taraflara uygun
seceneklerler
aramak ... iyi bir
vaklasim degil mi?

Thomas — Kilmann
Catisma Tipleri



Uzlasmanin Ardindakiler ™ urcE

En azindan herkese uygun bir anlasma pesinde olmak
Bolmek ve dagitmak

Bazen kimse ¢c6zimden mutlu olmaz
Her zaman olumlu sonuc¢lanmaz

Tembel secenek / alternatif
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Kullanmak igin
1. Amaclar orta derecede dnemliyse

2. Taraflar yeterince glice sahip ve sorunu ¢ozmeye istekli bir
sekilde odaklanmislarsa

3. Kompleks sorunlari ¢ozmek icin sorun ¢dézmeye baslamak
gerekliyse

4. Zaman baskisi karsisinda ortak bir noktaya bir an oOnce
gelmek gerekliyse

5. lisbirligi veya zorlama basarisiz olmussa
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Thomas — Kilmann Catisma Tipleri ~ £} UR-GE

Herkese
kazandirmak ... cok

zaman almaz mi?

gestexk oimayan
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IQ Isbirliginin Ardindakiler

"™ uURrR-GE

e Herkesi tatmin edecek bir anlasmanin pesinde olmak
e Pastayi buyutmek

e Cok zaman alici olabilir ve baglanma gerektirir

e Bilissel ve duygusal yatirim gerektirir

e Her zaman uygulanamayabilir

KAYSERI
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isbirligi T UR-GE

Kullanmak igin

1.

Taraflar entegre bir yontem bularak 6nemli sorunlarina
kdkten ¢coztimler Uretmek istiyorlarsa

2. Amaciniz 6grenmekse

3. Farkh bakis acilarinin ¢c6ziime deger katacagina inaniliyorsa

4. Digerlerinin cekincelerinin ortadan kaldirilmasi ile ¢ozime

ulasilacaksa

. Kisisel iliskisel anlayislarla  cakisan  duygusalliklarin

cozumlenmesi gerekiyorsa

2.
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® ™ ur-GE
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e Muzakere karsinizdakilerden istediklerinizi
edinebilmenin en etkin yoludur

Chebe (::_’f;},z-d.ﬁaff{ =
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" UR-GE

MUZAKERE TARZLARI

KAYSERI
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@ "M UR-GE

e Muzakerede uc tarzlar nelerdir?

— Genellikle muzakereler “yumusak” ve “sert”
araliginda gerceklesir

— “Yumusak” ve “sert” olarak
tanimlamadigimiz bir baska muzakere tarzi
daha vardir: Ilkeli mizakere
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Yumusak Pozisyonel Miizakere ™ ur-GE

Taraflar arkadastur.

Amac bir anlasmadir.

Iliskiyi gelistirmek icin ayricaliklar yaratilir.

Diger taraflara karsi giiven vardir .

Pozisyon degitirmeye yatkinlk vardir.

Teklifler getirilir.

En son gelinebilecek yer aciklanir.

Anlasmaya varmak icin bazi kayiplar géze alinir.
Digerlerinin de kabul edecegi bir cevabin pesinde olunur.
Baskiya boyun egilir.
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iC} Sert Pozisyonel Muzakere TP ur-GE

e Taraflar rakiptir.

e Amac bir zaferdir.

e Ayricaliklar iliskinin geregi olarak talep edilir.

e Taraflara giiven duyulmaz.

e Pozisyon degistirilmez.

e Korku yaratilir .

* En son gelinebilecek yer konusunda yanlis bilgi verilir.
* Anlasmanin bedeli olarak bazi ek d6dunler istenir.

» Kendi kabul edebileceginiz ¢cozimlere odaklanilir.

e Baski uygulanir.

KAYSERI
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gc 3 ilkeli Miizakere ™ ur-GE

e Ortak cikar alanlarina ve imkan varsa catisan ilgi cikar
alanlarina yogunlasir .

e Cozum adil kriterler Gzerine kurulur.

e Cikarlar ve ilgi alanlari icin talepde bulunulurken, insanlara
saldiriimaz.

e Etik disi taktikler kullanilmaz.
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" UR-GE

MUZAKERENIN 4 BASLIGI
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e Insanlar
— Sorunlar ve insanlar farkh seylerdir

e llgi Alanlari

— llgi alanlarina odaklamak amac olmalidir

e Secenekler
— Tum olasiliklar Gzerine calismak esastir

e Kriterler
— Objektif standartlara gore hareket etmek gereklidir
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4 Temel Uslup M urcE

Analizci

Canayakln

Carl

Jung
Myers-Briggs

Y(’jnlendirici




() Usluplar Konusunda

" UR-GE

e Baskin Gslup fark edilir.

e Beceriler Gslubun 6tesine gecebilir.

e Ayni Usluptan olanlar birbirlerinin ayni degildir.
e Usluplar alehinize degil lehinize kullanilabilir.

e OQOrganizasyonlaricin buttn tsluplar gereklidir.

KAYSERI
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Analizciler " UR-GE

Muikemmeliyetcidir (hersey dogru
olmali).

Elestiricidir (iltifatlari sik
soylemezler).

Sistematik ve dizenli (kitabina
gore).

Verilere bayilir.
Riske girmeyi cok sevmez.

Tek baslarina olmaktan veya kucguk
gruplardan hoslanir.

Beden dili élcaltddar.
Sessizdirler.
Duygularini acik¢a belirtmezler.

Randevulara zamaninda gelir, ancak
isleri zamaninda bitiremeyebilir.
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B Canayakinlar T ur-ce

e Takim oyuncusudurlar.
 Yardimcidirlar.

e Arkadas canlisidir, empati
sahibidirler.

e |stikrarl durumlarda yiiksek bir
performans sergiler,
planlamalardan cok hoslanmazlar.

e Korumacidirlar.

e Raporlari okurlar ancak dinlemeyi
daha cok severler.

e Sabirhdirlar.
* Insan ydnelimlidirler.
e Dogal arabulucudurlar.

e Fikir ayrihginda gorisini
saklarlar.

KRAYSERI
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Disavurumcular A ur-cE

Enerji doludurlar.
Hareketten hoslanirlar.
Dost canlisidirlar.

Hayaller kurmayi severler.
Detaylardan hoslanmazlar.

Durtuleriyle harekete gecer, sonra
dasundar.

Sakaci ve eglencelidirler.
Guclu beden dilleri vardir.

Begendigini ve begenmedigini acikca
belirtirler.

Hikaye anlatmaya bayilirlar.
Yiksek sesle konusurlar.

\Jz.
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Yonlendiriciler D ur-ce

Sonuclara donukturler.
Pratiktirler.
s bitirici olarak taninirlar .

Zaman yonetimi konusunda
beceriklidirler.

Olgulara 6nem verirler.
Ayrintici degildirler.

Cok cabuk fikir degistirebilirler.
Beden dili amaca yodneliktirler.
Temposu hizhdirlar.

Ise yoneliktir.

Insanlar konusunda cok
konusmazlar.
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®  Yeni Tanistiklarinizin Uslubunu Bulma @ ur-ce

‘ e Giriskenlik gostergeleri
— Konusma orani
— Konusma hizi
— Beden hareketi
— Disa vurulan enerji
o Tepkisellik gostergeleri
— Yuz ifadeleri
— Ses degisimleri
— Akicilik

. KRYSERi
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S Digerinin Yerine Kendiniz Koyun = ©urce

e Dinyanin gorunumu nerede durdugunuzla cok ilgilidir.

* Insanlar genelde gérmek istediklerini gérirler ve bu
algilamalarinin dogrulanmasi olarak degerlendirilebilir.

 Genelde muzakereciler kendi degerlerini ve karsi tarafin
eksiklerini gorme egilimindedir.

* Yerimizi degistirerek diinyayi farkl bir yerden ve farkli bir gozle
gormemiz cok buyuk bir degisiklik getirir (kendi eksiklikleriniz ve
karsi tarafin degerleri).
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S UR-GE
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() Toplanti nedir? ™ UR-GE

Birden cok kisinin
bir sorun, bir olay veya bir olgu Uzerinde
gorusme yapmak amaciyla
bir araya gelmesine toplanti denir.
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® On Hazirhk

*S UR-GE

e Amac belirleme

e Gundem olusturma

e Katilanlarin secimi

e Baskanin niteligi

e Moderatorluk

e Organizasyonun eksiksiz planlanmasi

e Zamanlama

e Kisisel ihtiyaclarin temini

e Topluluk psikolojisine uygun motivasyon
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() Gergek Katilimcilarin Belirlenmesi @ ur-ce

e Bilgi verecek kisiler

e Bilgi alacak kisiler

 Deneyimlerini paylasacak kisiler

* Protokol geregince bulunmasi gereken kisiler
 Denge unsuru olusturan kisiler

 Alinan kararlari uygulamaya koyacak kisiler

e Organizasyonu saglayicilar

 Hizmet ve destek sunan kisiler

e Bazi durumlarda sahitler ve izleyiciler

KATILIMCILAR iLE YENi TANISIYORSANIZ KARTVIZITLERINI
OTURMA SIRASINA GOR ONUNUZDE TUTUN ‘
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() Grup Davranisi ™ UR-GE

e insanlar birbirlerinden etkilenir.

e Kriz durumlarinda negatif olgulari kontrol altina almak asil
ihtiyactir

e Etkili iletisim becerisi olanlar grup icinde aktarici roller alir.
e Etkileyici kisilikler grup icinde yonlendirici rol alir.

 Bazen soylenenler ile anlatilmak istenen arasinda farklar
vardir.

e lletilerin nasil ve nicin sdylendigi, iceriginden cok daha
onemlidir.
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() iletisim Hiyerarsisi ™ ur-ce

‘  Gercekten cok iddiali ve cok dikkat cekici bir isim tamlamasi ile
karsi karsiyayiz.

e Yillarca iletisim Uzerine calisan kisilerin bile dudagini
ucuklatacak cinsinden.

e |letisim; bilgi, tutum ve diisiincelerin ortak semboller sistemi
aracihigiyla,

e kisiler arasinda degis tokus edildigi cok basit ama temel ihtiyac
kategorisinde bir slirectir.

* Ve neden hiyerarsik olsun ki?
Cunku hiyerarsi,

kaostan uzaklasmak icin kurgulanmis diizendir. ‘

KAYSERI

Sk A08b HocomS

)e



() Kurumlarda iletisim ™ Ur-GE

e Jletisimin altin kurali elbette ki EMPATI kurabilme yetenegi
gelistirmektir...

e Kisaca, baskalarina kendinize nasil davranilmasini istiyorsaniz
dyle davranmalisiniz...

e Pekiya ast- Ust iliskileri?
* Ayni zamanda empati ve hiyerarsi birlikte calisir mi?

e Peki nezaket bunun neresinde olmali?
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Empati - Duygudashk ™ UR-GE

Bir Kisinin,

Kendisini Karsisindaki Kisinin Yerine Koyarak,
Olaylara Onun Bakis Acisi ile Bakmasi,
Kisinin Duygularini Ve Dusuncelerini

Dogru Olarak Anlamasi, Hissetmesi

Ve Bu Durumu Ona Hissettirmesi Siirecine “EMPATI” Denir.
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(<) Duygusal Zeka

" UR-GE

e Farkindalik

e Empati

e Uzlasma

e Degisim

e Bilgi

e Paylasim

* Uretkenlik ve Verimlilik

e Toplum, Insan ve Cevre Odakllik
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" UR-GE
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() iletisim Becerileri Siireclerde

™ UR-GE

‘ Nasil Fayda Saglar?

e Dogru anlamak ve anladigini iletebilmek
e Ayni dili konusabilmek

e Karsi tarafin algisini anlayabilmek

* Dinlemek ve dinlenilmek

e Empati

e Sayginhk

o Kolayhk
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'@ " UR-GE
Geleneksel Iletisim Modeli |
— Mesaj Kanal —
Ne? Nasil?
B

Geri Bildirim (Doniit)

Neden? Nerede? (Ortam) Ne zaman?
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Yanlis Dinleme Tiirleri ™ UR-GE

Gorunuste Dinleme
Secerek Dinleme
Saplantili Dinleme
Savunucu Dinleme

Tuzak Kurucu Dinleme

o Uk W N e

Yuzeysel Dinleme
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" URGE

Ne soyledigimiz kadar,
nasil soyledigimiz de onemlidir!
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gc ) Vurgu ™ ur-GE

1. CUimlede 6nemli sdzcukleri 6ne ¢ikararak anlami degistirir.

2. Yanls yapildiginda ise karsidaki kisinin bizim soyledigimiz
sozcukleri farkli algilamasina yol acar.

3. Yuklemin hemen ontndeki s6zcuk ciimlenin asil vurguladigi
sdzcuktur.
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Ben buglin Can’in eve geldigini gormedim.
e ( Baskasi degil ben gormedim.)

Ben buglin Can’in eve geldigini gormedim.

* ( DUn degil bugiin gormedim.)

Ben bugun Can’in eve geldigini gormedim.

e ( Baskasini degil Can’in eve geldigini gormedim.)
Ben bugun Can’in eve geldigini gormedim.

* ( Baska yere degil eve geldigini gormedim. )

Ben bugin Can’in eve geldigini gormedim.

o (Gittigini degil geldigini gobrmedim. )

Ben bugin Can’in eve geldigini gormedim.
e (Can’in eve geldigini duydum ama gérmedim.)
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@ Ses Yuksekligi ™ ur-GE

e Cok alcak sesle konustugumuzda soylediklerimize biz de
inanmiyormusuz izlenimini yaratiriz.

e Cokyuksek sesle konustugumuzda ise karsi tarafa zorbaca
davraniyormusuz gibi bir izlenim birakabiliriz.

 Bu nedenle sesimizin yuksekligi orta kararda olmali ve
gerektiginde alcalip ylkselmelidir.
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Kullanmamamiz Gerekenler... "M UR-GE

 Fakat, Ama

e Eger

* Hic

e Mumkun degil

e Olmaz

e Yapacak bir sey yok

e Bunu yapamayiz, cunkd..
e Asla

* Hayir
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i) Beden Dili TP UR-GE

 Beden dili duygu ve distncelerimizin yansimasidir.
 Insanlarin yiz yize kurduklari iliskide,

— Kelimeler %10,
— Ses tonu %40,
— Beden dili %50 6nem tasir.

e Insanlar kaliciizlenimlerinin %90 ‘ini ilk 30 saniyede
edinmektedir.
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gc ) iletisim ve Beden Dili " UR-GE

e Beden Durusu

e Mimikler ve Jestler

e Basin Kullanimi, Ellerin ve Ayaklarin Kullanimi
e Oturmak Icin Secilen Yer ve Oturma Bicimi

e Giyim Kusam, Bakim ve Makyaj ve Aksesuarlar
e GOz Temasi

e Mesafe
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Zaman "M UR-GE

Bir soru ile cevap arasinda
gecen sessiz zaman cok seyler
soyler.

Cevaplayanin
kavrama,
zeka,
bilgi,
tereddut,
cekingenlik
dzellikleri gibi...
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icJ Kurum Digi ve Uluslararasi Toplantilar £} ur-Ge

 Genel olarak tum toplantilar bir amacg ve hedef birligi icin
yapilir.

e Kurum ici toplantilar gibi kurum disinda yapilan toplantilarda
da ihtiyaclar aynidir.

e Kurum disindaki toplantilarda kurumu ya da herhangi bir
olusumu temsil etme durumu daha baskin olarak 6ne
cikmaktadir.

e Temsil ettiginiz kurumun veya olusumun genel olarak
ktltlirine, yaptigi ise ve amacina hakim olunmasi mutlaktir.
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ic is Diinyasinda Sinir Yoktur " UR-GE

e Yasadigimiz cagin en buyuk 6zelligi sinirlarin ve boélgelerin artik
belirsizlesmesi ve adeta buttnlesmesidir.

e Hemen hemen her is kolunda ¢cok uluslu olusumlar,
organizasyonlar, pazarlar s6z konusu hale gelmistir.

e Bolgesel becerilerin ve yeteneklerin Gretim ve pazarlamaya
yansimasi ile diinyanin en uzak bdélgeleri ile isbirligi icinde
olunmasi gerekmektedir.

 Bu noktada en édnemli konu iletisim icin gerekli yabanci dil
becerisinin gerekliligidir.
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icJ Farkh Diinyalar Farkh Kiltiirler " UR-GE

e Isbirligi icinde oldugunuz her yeni iilke her yeni bolge farkli
bir diinyanin kapisini agar: Yeni kultlrler, yeni davranis
bicimleri, yeni geleneksel yapilar.

e Hosgorlu ve 6grenmenin verdigi mutluluk ile tim insanlar kendi
ortak dillerini olustirmayi basarir.

 Bilgili ve vizyon sahibi her birey, girdigi her ortamda mutlaka
kabul gorur ve basarili olur.

e Onceden yeni yerler ve kiiltirler hakkinda arastirma yapmak ve
ogrenmek, daima kolaylastiricidir.
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c} Ortak Dil % UR-GE

* Nezaket

e Pozitif dlisiince

e Gulimseyen bir yuz
e Ogrenme meraki

* |lgi duyma

e Ozenlidavranis

e Saygl
e Yapilan ise hakimiyet
 Teknolojik arac ve gereclere hakimiyet

e Yabanc dil bilgisi |
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Toplantiyi Engelleyen Kisilik Tipleri

| & UR-GE

Saldirgan
Engelleyen
Cekimser
Ihtirasli
Ucari
Aceleci
Tuzakgl
Yakinmaci
Savunmaci
Despot
Oyuncu Uykucu

L

\Jz.

HAREKETE GEG!

Pewarad by Kones ans

@O NESANS



'0 Toplantiyi Destekleyen Kisilik Tipleri ~ £} ur-ce

e @Girisimci

e Onerici

e Destekleyici
e Deneyimli

e Ozetleyici
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Toplantiy1 Kaynastiran Kisilik Tipleri ™ UrRGE

e Rahatlatici
e Uzlasmaci

e Moral verici

R
e Arabulucu S\ /
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Tesekkiir ederiz ©

Nail Sencan
Ronesans Degisim ve Yonetisim Bilimleri Enstitilisii
n.sencan@rdbe.com.tr
www.hareketegec.com ‘

www.rdbe.com.tr
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