IKNA TEKNIKLERI EGIT

ikna; inang, tavir, niyet veya davranislar degistirmeye yonelik

- etkileme becerisidir.

Zig Ziglar'a gore hayatta istediklerimizi elde etmenin en iyi
yolu, basgkalarina istediklerini elde edebilmeleri igin yardimci

olmaktir ve ikna, basitce budur.

Carl Marx “ozgiirliik degistirebilmektir” der. Bu agidan ikna

becerisi, insani 6zglirlestiren bir beceridir. Peki,

Neyi neden yaptigimizi biliyor muyuz?

Neden evet ya da hayir diyoruz?

insanlarin karar verme ve eyleme gegme konusunda
aligkanliklari ve zaaflan vardir. Ornegin karar alirken mantikli
degil duygusal davraniriz ve gokga zaman iggudiisel tepkiler
veririz. Olaylari yeterince sorgulamaz ve soru sormanin
inceliklerini de bilmeyiz. Hayal giicti ile kolayca etkilenebilir
ve tetiklenebiliriz. Once olumsuzluklar gériiriiz ve ne
istedigimizden ¢ok ne istemedigimizi biliriz. Cok¢a zaman
istediklerimizi de istemediklerimizi de dogru ifade edemeyiz.
Dinlemeyi bilmeyiz. Sadece konusma siramizi bekleriz.
Beklentilerimiz kosullardan kolayca etkilenebilir ve genellikle
abartilidir. Ornegdin bir sey satin alirken kendimizde her hakki

gordriz.

IM

Gergeklik algilardan ibarettir. Diinya, sizin igin siz onu nasil
algiliyorsaniz dyledir. Miisterileriniz ve miisteri adaylariniz da
dinyaya kendi agilarindan baktidi i¢in her seyi sizden farkh

yorumlayabilir.

Boyle bir diinyada anahtarlan bilmek ¢okga kapi agabilir.

KURUMLAR NEDEN iIKNA TEKNIKLERI EGITIMI ALMALILAR?

Bugtuiniin diinyasinda gorevi ne olursa olsun hi¢ kimsenin, “Ben sadece kendi igimi yaparim.” deme liiksii yok. Bugun neredeyse

herkes, birden fazla is yapmak ve kabugunun disina ¢ikip diger insanlarla etkilesim igerisinde olmak zorunda. Esnek ve gok

fonksiyonlu ig tarifleri, galisanlarin birbirlerini ve miisterilerini siirekli olarak etkilemesini ve ikna etmesini zorunlu kiliyor.

Tim ticari iligkinin merkezinde insan vardir ve her insan farkhdir. Ajandalari dolu, 6ncelikleri farkli, zamanlari ve sabirlari kit insanlan

ikna etmek ve onlarin amaglarimiza uygun sekilde géniillii katihmini almak, bugiin en zor iglerden birisidir. Ustelik sadece sirket

digindaki muisterilerle degil birlikte ¢alistigimiz insanlarla da bu yogun etkilesimin igindeyiz.

Hepimiz, fikirlerimizi, projelerimizi, trinlerimizi, bir yontemi, bir anlayisi muhatap oldugumuz insanlan etkileyerek onlan ikna edecek

sekilde anlatmaya ihtiyag duyuyoruz.

BIREYLER NEDEN IKNA TEKNIKLERI EGITIMI ALMALILAR?

ikna etme sanatinin ilkeleri ve teknikleri vardir. Ayrica insanlardan gelebilecek olumsuz yaklasim ve itirazlari dogru dederlendirerek bunlari,

etkiyi ve iliskiyi gliclendirici bir arag olarak kullanmanin yollan vardir.

ikna etme sanatinin inceliklerini 6grenerek insanlarin belirli kararlar neden o sekilde aldiklarini daha iyi anlayacak ve kararlarini da

etkileyebileceksiniz. Tersinden bakarsaniz iknanin giiciiniin ve sizin tzerinizde uygulanan ikna tekniklerinin farkina varacak ve farkinda

olmadan aldiginiz yanhs kararlardan da sakiniyor olacaksiniz.

Bu araclar sayesinde hem is hem de kigisel yagaminizda hedeflerinize daha kolay ulagmakla kalmayacak, iligkilerinizde de insanlar daha

kolay anlayabilir ve onlarin da kendilerini anlamalarina ve amaglarina daha kolay ve uygun yollarla ulagmalarnina yardimci olacaksiniz.

“Dolu ve degerli bir giin oldu. Ekip uyum icindeydi. Herkes birbirini ve en 6nemlisi egitmeni keyifle dinledi. Kisa siirede

ogrendiklerimi uygulamaya gecmek istiyorum. Heyecan verdi. Tesekkir ederim.”

EGIiTiM HEDEFLERI:

¢ Katilimcilarin her an karsi karsiya kaldiklan ve farkinda olmadan etkilendikleri etkileme ve

Ece Aysegiil Ertas

IKNA TEKNIKLERI EGITiMI

EGITIM SURESI

ikna tekniklerini fark edebilmelerine ve kendi iglerinde de kullanarak performans

tretmelerine yardimci olmak.

istege gore 1 ya da 2 tam giin

EGITIMIN HEDEF KITLESI:

e Katilimcilarin; her tiirli zorlayici ya da yikici ikna yaklagim ve taktikleri karsisinda saglam

¢ Tium calisanlar; 6zellikle satis, pazarlama ve misteri iliskileri profesyonelleri ile orta ve

durma, karar alma ve fikirlerini satma becerileri edinmelerine yardimei olmak.

IKNA

- IKNA

ikna — Algilar Oyunu
 ikna Etmenin Psikolojik Kurallari
« insanlar Nasil Karar Verir?
¢ Duygusallik ve Akilcilik
e Tuzaklar
¢ Direng
« Insanlar Neden Satin Alir?
* insanlar Neden Satin Almaz?
« insanlar Hangi Tiir Oyunlar Oynar?
¢ Oyunun Disina Cikmak

e Bu Sorularin Cevaplarini Onlar Biliyorlar
Mi?

¢ Aligkanliklar — Bilingalti Faktorler

EGITMENLERIMIZ

Biz, Fast Forward olarak, 2007 yilindan bu yana, kisisel ve kurumsal déniisim alaninda hizmet

veren; karsilikli isbirligi icerisinde deger yaratmaya odaklanmis, deneyim ve birikim sahibi,

dinamik bir ekibiz.

egitmen kadromuzu inceleyin

ust kademe yoneticiler.

EGITIM ICERIKLERI
DEGER YARATMAK

- DEGER YARATMAK
* Deger = Ne Elde Ediyorum? — Ne Bedel
Odiiyorum?

¢ Durumu Analiz Etmek

* Hedef Belirlemek
* Pozisyonlar ve Gergekler
e Ne Yapmak istiyoruz?

¢ Dogru Zamanlama

e Olumlu Atmosfer Yaratmak

e Kargl Tarafi Anlamak
¢ Soru Sormak ve Dinlemek

¢ Sinirlar Test Etmek — Durumu

Tartmak
s Sosyal Stiller

» “Herkesle Ayni Sekilde

Konusulmaz”
* 4 Ana Niyet
e Dogru ifade
» Beden Dili ve Ses
¢ Uygun Sekilde istemek

¢ Sinir Cizmek — Uygun Sekilde “Hayir”

Demek

» “Parcali Bulut” Teknigi

ILETISIM

bilgi almak igin

IKNA ETKILERI

- IKNA ETKILERI

e Adanmisglik ve Tutarllik
e Karsilikta Bulunmak

e Toplumsal Kanit

¢ Hoslanma ve Dostluk
e Otorite

o Azlik

e Tezat

- REKABETCI IKNA TAKTIKLERI

¢ Sireci Yonetmek

Mekan ve Giindem

Talepleri Siralama

Farklar Kapatma

Nihai Pazarlik

Zihinsel Taktikler

Duygusal Taktikler

Fiziksel Taktikler

Toparlayici Taktikler

Bir itiraziniz Var mi?

Tirkiye'de kisisel ve kurumsal dénlisiim konusunda hemen akla gelen bir merkez; éncii bir

egitim ve danismanlik firmasi olmayl amagcliyoruz. Tiim egitim ihtiyaclariniz ile ilgili detayli

bizimle iletisime gegin

BU EGITiM iCiN REFERANSLARIMIZ
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