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İletişimden motivasyona,
             eğitimle, sahne sizin...

ŞİRKET EĞİTİMLERİ

İlet�ş�m becer�ler�n� güçlend�r�r
Takım ruhu ve �şb�rl�ğ�n� artırır
Stres� enerj�ye dönüştürür
Sunum performansını yükselt�r 

✔ 

✔ 

✔ 

✔  



Katılımcı Profil�:
Profesyonel İş yaşantılarında, kend�n� her konuda çok daha �y� �fade 
etmek durumunda olan tüm çalışanlar.

Programın Hedefler�:   
B�rey�n gündel�k alışkanlıklarının dışında yapacağı bu yolculukta;

• Yaratıcılığın ve spontanlığın teşv�k ed�lmes� yolu �le �ş ve özel hayatta 
�let�ş�m becer�ler�nde etk�nl�k ve esnekl�k kazandırılması

• Grup çalışmaları �le gözlem yeteneğ�n�n kuvvetlend�r�lmes�, empat� 
yet�s�n�n kuvvetlend�r�lmes�

• Ses ve beden�n tanınması �le b�rey�n kend�n� etk�l� ve doğru �fade 
edeb�lmes�  hedeflen�r.

İçer�k ve Uygulamalar:
Eğ�t�m, drama ve d�ks�yon temeller� üzer�ne kurulu olarak teor�k  ve 
prat�kte bu �k� ana unsurun �ç �çe geçmes�yle yapılan doğaçlama 
çalışmalarının �çer�r:

Drama: 
• İlet�ş�m Süreçler�

• Başkalarıyla İlet�ş�m �ç�n Anal�z (Kazan-Kazan prens�b�)

• Sahnede yürüyüş, duruş , beden d�l�

• Obje çalışması, soyut objelerle ve soyut mekanda denge çalışması

• Gözlem çalışması

• Konsantrasyon çalışması

• Partner çalışması 
- Partner� gözlemlemek
- Partnere anlatmak
- Partnerle �let�ş�m kurmak

• Emprov�zasyon, yaratıcılık amaçlı m�m�k egzers�zler�

• Vücutta Yolculuk (Rahatlama Egzers�z�)

YARATICI DRAMA
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

1 gün

Max. 12 k�ş�

ONLINE EĞİTİM

2 gün/18 Saat

Max. 12 k�ş�



Katılımcı Profil�:
Call Center'da müşter�ye telefonla h�zmet veren ek�pler

Amaç:
Call Center ek�pler�n�n, telefonda h�zmet ver�rken kend�ler�n� daha 
etk�n �fade etme becer�ler�n� arttırmak, sesler�n�n kal�tes�n� ve 
canlılığını kaybetmemeler�n�n �puçlarını paylaşmak.

Programın Hedefler�:   
• Akıcı ve anlaşılır konuşma ve etk�l� �fade becer�ler�n� güçlend�rmek.
• Türkçe fonet�k açısından sesler�n doğru ve güzel söyleneb�lmes�n� 
sağlamak.
• B�rey�n, ses�n� etk�l� b�r b�ç�mde kullanab�lmes�ne, daha az ses 
yorgunluğu �le daha çok ses enerj�s� sağlamalarına yardımcı olmak.
• Genel olarak Sosyal İlet�ş�m Becer�ler� konularında farkındalık 
yaratmak.

Uygulamalar: 
• Doğaçlama Konuşmalar ve Çek�mler
• Fonet�k Alfabes� Çalışmaları 
• Art�külasyon Çalışmaları
• Nefes Tekn�kler�
• Ses Tekn�kler�
• Tonlama Çalışmaları
• Grup olarak ve/veya partnerl� spontan�te çalışmaları

Eğ�t�m,  D�ks�yon ana eksen�nde teor�k  aktarımların prat�k unsurlarla 
�ç �çe geçmes�yle yapılan doğaçlama çalışmaları �çer�r:

D�ks�yon:

Nefes
• Doğru nefes alma tekn�kler� 
• Konuşurken heyecanı ve stres� kontrol edeb�lmek
• D�yafram nefes� egzers�zler�

Ses
• Doğru telaffuz ve önem�
• Türkçen�n yapısı ve fonet�k özell�kler�
• Yazı d�l� ve konuşma d�l� arasındak� ayrımlar
• Ünsüz ve ünlüler�n doğru çıkarılış b�ç�mler� ve <ğ> �le kullanımı 
• Tonlama, vurgulama, ulama, durak g�b� konuşmaya ahenk ve özell�k 
katan kurallar
• Boğumlanma (Art�culat�on) alıştırmaları
• Konuşma organları 
• Akıcı ve anlaşılır konuşmanın sağlanması
• Met�n çalışmaları
• Doğaçlama çalışmaları

TELEFONDA ETKİLİ KONUŞMA
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

2 gün

Max. 14 k�ş�

ONLINE EĞİTİM

2 gün

Max. 12 k�ş�



Katılımcı Profil�:
Profesyonel �ş yaşantılarında çalışanlar, kend�n� her konuda çok daha 
�y� �fade etmek �steyenler, sosyal �let�ş�m becer�ler� konularında 
farkındalık yaratmak �steyenler.

Amaç:
B�reyler�n, akıcı ve anlaşılır konuşma ve etk�l� �fade becer�ler�, 
Türkçen�n doğru ve güzel konuşulab�lmes�, ses�n� topluluk önünde 
yapılan konuşmalarda etk�l� b�r b�ç�mde kullanab�lmes�, zor durumlar 
karşısında yaratıcılığının devreye g�reb�lmes�, drama yolu �le sosyal 
�let�ş�m becer�ler� ve özgüven kazanılması konularında farkındalık 
yaratmak. 

Programın Hedefler�:  
• Akıcı ve anlaşılır konuşma ve etk�l� �fade becer�ler�n� güçlend�rmek.

• Türkçe Fonet�k açısından sesler�n doğru ve güzel söyleneb�lmes�n� 
sağlamak.

• B�rey�n, ses�n� etk�l� b�r b�ç�mde kullanab�lmes�ne, daha az ses 
yorgunluğu �le daha çok ses enerj�s� sağlamalarına yardımcı olmak. 

• Genel olarak sosyal �let�ş�m becer�ler� konularında farkındalık 
yaratmak.

• D�nleyen / anlatan �l�şk�ler�n�n temel� ve çeş�tler� üzer�ne s�mülasyon 
çalışmaları.

Uygulamalar:
• Doğaçlama Konuşmalar ve Çek�mler
• Fonet�k Alfabes� Çalışmaları 
• Art�külasyon Çalışmaları
• Nefes Tekn�kler�
• Ses Tekn�kler�
• Tonal�ten�n Önem� ve Uygulamalı Çalışmaları
• Grup olarak ve/veya partnerl� spontane çalışmalar.
• Ek�p çalışmasının önem� ve uygulamalı çalışmaları.
• Gerg�nl�k farkındalığı ve baş etme yöntemler�.
• Anlatan / d�nleyen çalışması.

DİKSİYON & ETKİLİ KONUŞMA
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

M�n. 24 Hafta

Max. 20 k�ş�

ONLINE EĞİTİM

M�n. 4 Gün/12 Saat

Max. 4 Hafta

Max. 12 k�ş�
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İçer�k:
Eğ�t�m,  D�ks�yon ana eksen�nde ve teor�k konuların, prat�k unsurlarla �ç �çe geçmes�yle yapılan 
doğaçlama çalışmalarını �çer�r:

DİKSİYON EĞİTİM İÇERİĞİ

N e f e s

• Doğru nefes alma tekn�kler� 
• Konuşurken heyecanı ve stres� kontrol edeb�lmek
• D�yafram nefes� egzers�zler�
• Nefesle rahatlama egzers�zler�
                  
S e s

• Doğru telaffuz ve önem� Türkçen�n yapısı ve Fonet�k özell�kler�
• Yazı d�l� ve konuşma d�l� arasındak� ayrımlar.
• Ünsüz ve ünlüler�n doğru çıkarılış b�ç�mler� ve kullanımı 
• Tonlama,  vurgulama, ulama, durak g�b� konuşmaya ahenk ve özell�k katan kurallar ve uygulamaları
• Tonal�te kuralları ve önem�
• Ses Bükümler�yle met�n anal�z� ve uygulaması
• Konuşma organları 
• Boğumlanma (Art�culat�on)  alıştırmaları
• Akıcı ve anlaşılır konuşmanın sağlanması
• Met�n çalışmaları
• Doğaçlama çalışmaları
• Vücutta Yolculuk (Rahatlama Egzers�z�) Gerg�nl�k farkındalığı ve  baş etme yöntemler�.
• Emprov�zasyon, yaratıcılık amaçlı m�m�k egzers�zler�
• Anlatan & D�nleyen �l�şk�s� ve s�mülasyonu
• Partner çalışması 
- Partner� gözlemlemek
- Partner� d�nlemek / Anlatmak
- Partner�m�zle �let�ş�m kurmak



Katılımcı Profil�:
İş� gereğ� topluluk önünde sunum yapan tüm çalışanlar.

Amaç: 
Günümüz, sektör, departman, kıdem, mevk�� ayırmaksızın b�reyler�n 
yaptıkları �şler, geç�rd�kler� süreçler, aks�yon planları g�b� pek çok ves�le 
�le topluluk önünde sunum yapmayı gerekt�rmekted�r. İster tek k�ş�, 
�ster 10 k�ş� olsun, �sterse de 100 k�ş� olsun, karşısında olduğu topluluk 
karşısında aslında her b�rey öncel�kle kend�n� prezante eder.Bu eğ�t�m 
b�rey�n kend�n� ve yaptığı �ş� doğru ve etk�l� �fade edeb�lmes�n� 
sağlayacak yöntemler� aktarmayı amaçlar.

Hedefler:
• Etk�l� sunum hazırlığı yapab�lmek
• D�nley�c� konsantrasyonunu ayakta tutab�lmek
• Net ve akılda kalıcı mesajlar vereb�lmek
• Yüksek konuşmacı performansı sağlamak
İç�n gerekl� tüm tekn�k donanım ve b�reysel becer�ler�n, zeng�n 
uygulamalar ve teor�k aktarımlarla sağlanması hedeflen�r.

İçer�k ve Uygulamalar:
• Hazırlıklı Sunum Örnekler�
• Hazırlıksız Konuşma Doğaçlamaları
• Topluluk Karşısında Beden D�l�
• Ses ve Nefes Tekn�kler� 
• Sunumların Hazırlık Basamakları
• Sunumlarda Fark Yaratacak İpuçları

ETKİLİ SUNUM TEKNİKLERİ
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

2 gün

Max. 11 k�ş�

ONLINE EĞİTİM

2 gün/8 Saat

Max. 12 k�ş�



Programın Hedefler�:  
B�rey�n gündel�k alışkanlıklarının dışında yapacağı bu yolculukta;
• Yaratıcılığın ve spontanlığın teşv�k ed�lmes� yolu �le �ş ve özel 
hayatta �let�ş�m becer�ler�nde etk�nl�k ve esnekl�k kazandırılması
• Grup çalışmaları �le gözlem yeteneğ�n�n kuvvetlend�r�lmes�, 
empat� yet�s�n�n kuvvetlend�r�lmes�
• Ses ve beden�n tanınması �le b�rey�n kend�n� etk�l� ve 
doğru �fade edeb�lmes� hedeflen�r.
• Gerg�nl�k farkındalığı ve gerg�nl�kle baş etme 
yöntemler�n�n uygulanması.

İçer�k ve Uygulamalar:
Eğ�t�m, drama ve d�ks�yon temeller� üzer�ne kurulu olarak
teor�k  ve prat�kte bu �k� ana unsurun �ç �çe geçmes�yle 
yapılan doğaçlama çalışmalarının �çer�r:

Drama: 
• İlet�ş�m Süreçler�
• V�ola Spol�n Egzers�zler�yle Ek�p ve Farkındalık Çalışmaları.
• Başkalarıyla İlet�ş�m �ç�n Anal�z (Kazan-Kazan prens�b�)
• Sahnede yürüyüş, duruş , beden d�l�
• Obje çalışması, soyut objelerle ve soyut mekanda denge çalışması. 
• Gözlem çalışması
• Konsantrasyon çalışması
• Partner çalışması 
- Partner� gözlemlemek
- Partner D�nleme / anlatmak
- Partnerle kontakt kurmak.
• Emprov�zasyon, yaratıcılık amaçlı m�m�k egzers�zler�
• Vücutta Yolculuk (Rahatlama Egzers�z�)
• Anlatan & D�nleyen �l�şk�s�
• Hayal Gücünün Önem� ve Günlük Hayata Etk�ler�.

SUNUMDA BEDEN DİLİ VE 
SAHNE KORKUSUNU YENMEK
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

1 gün/8 Saat

Max. 20 k�ş�

ONLINE EĞİTİM

1 gün/12 Saat

Max. 10 k�ş�

Katılımcı Profil�:
Profesyonel İş yaşantılarında, kend�n� her konuda çok daha �y� �fade etmek durumunda olan tüm çalışanlar.

Amaç:
Günümüz, sektör, departman, kıdem, mevk�� ayırmaksızın b�reyler�n yaptıkları �şler, geç�rd�kler� süreçler, aks�yon 
planları g�b� pek çok ves�le �le topluluk önünde sunum yapmayı gerekt�rmekted�r. İster tek k�ş�, �ster 10 k�ş� olsun, �sterse 
de 100 k�ş� olsun, karşısında olduğu topluluk karşısında aslında her b�rey öncel�kle kend�n� prezante eder. Bu eğ�t�m 
b�rey�n kend�n� ve yaptığı �ş� doğru ve etk�l� �fade edeb�lmes�n� sağlayacak yöntemler� aktarmayı amaçlar.

Temel Hedefler:
D�nley�c� konsantrasyonunu ayakta tutab�lmek
Net ve akılda kalıcı mesajlar vereb�lmek
Yüksek konuşmacı performansı sağlamak �ç�n gerekl� tüm tekn�k donanım ve b�reysel becer�ler�n, zeng�n uygulamalar 
ve teor�k aktarımlarla sağlanması hedeflen�r.

İçer�k ve Uygulamalar:
• Hazırlıklı Sunum Örnekler�
• Hazırlıksız Konuşma Doğaçlamaları
• Topluluk Karşısında Beden D�l�
• Ses ve Nefes Tekn�kler� 
• Sunumların Hazırlık Basamakları
• Sunumlarda Fark Yaratacak İpuçları



Oyunculuk ve drama eğ�t�m�n�n donanımlarını, �ş hayatında �ht�yaç 
duyulan, performans yükseltme ve k�ş�sel gel�ş�m eğ�t�mler�yle 
b�rleşt�rmekte ve yen� eğ�t�m modeller� gel�şt�rmekted�r.

• Yaratıcı, spontan, özgün ve kal�tel� bakış açısıyla, başarılı ve mutlu 
çalışanlar yaratmak ve ş�rket başarısına katkı sağlamak �ç�n 
çalışmaktadır.
• “B�z'de Ben” metoduyla,  eğlencel� geçen sürec�n, kes�n sonucunu 
yaratmak ve serg�lemek hedefinded�r.
• Yıllardır her kurumun “zaten” aldığı k�ş�sel gel�ş�m ve performans 
artırma eğ�t�mler�n�n yer�ne, daha akt�f, yaratıcı, özgüvenl� ve yüksek 
performanslı çalışanlar yaratmak �ç�n uygulama odaklı yen� eğ�t�m 
modeller� üret�r.
• Eğ�t�m, başarı �ç�nd�r. Başarı her zaman mutluluk ver�r. Çalışan b�rey, 
oyun duygusunun verd�ğ� mot�vasyonla performansını maks�muma 
çıkarır ve hayattan zevk alan b�reyler daha mutlu çalışır.

ŞİRKET İÇİ TİYATRO KULÜBÜ
Ş�rket çalışanlarınıza yıl boyunca;
• Takım Çalışması 
• Ek�p İç� Uyum
• Güzel ve Etk�l� Konuşma
• Beden D�l� ve Etk�l� Kullanımı
• Sunum Tekn�kler�
• Özgüven ve B�reysel Farkındalık
• Stresle Baş Etme Yöntemler�
• Problem Çözme Becer�s�
• Spontanlık ve Yaratıcılık
• Satış Tekn�kler�

AMAÇ
• Ş�rket�n her kademes�nden çalışanının, eğlencel� ve eğ�t�c� b�r üret�me 
ortak olmaları
• Çalışanların üret�m ver�m� �ç�n gereken tüm k�ş�sel gel�ş�m eğ�t�mler�n�n, 
drama yoluyla ve ortak üret�m amacıyla  ver�lmes�
• Çalışanın b�reysel performansı �ç�n gerekl� olan stresle baş etme 
yöntemler�n�, takım çalışması �ç�nde öğrenmes� ve b�reysel farkındalık 
kazanması
• Çalışanın etk�l� �let�ş�m yöntemler�n� öğrenmes� ve problem çözme 
yet�s�n� yaratıcılık yoluyla gel�şt�rmes�
• Çalışanların sosyalleşme �ht�yaçlarıyla, b�reysel donanımlarının 
artırılmasının aynı süreçte tamamlanması
• Çalışanlarda oluşacak b�reysel ve toplu gel�ş�m�n, net b�r sonuçla, 
herkes�n gözü önünde ve coşkuyla serg�lenmes�
• Çalışanın, kurumuna ve ek�b�ne duyduğu bağlılıkla, �ş mot�vasyonunun 
yükselmes�
• Kurumun, kend� d�nam�kler� sayes�nde, sıfırdan var ett�ğ� ve her tür 
toplantıda sunab�leceğ�, özgün, kal�tel� ve eğlencel� b�r OYUN a sah�p 
olması
• Kurumun, çalışanlarına verd�ğ� önem ve eğ�t�m algısındak� yen�l�k 
sayes�nde prest�j kazanması

ŞİRKET İÇİ TİYATRO ÇALIŞMALARI
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Eğitimleri veriyorsunuz ve 
eğitimin geri dönüşünü
alamıyor musunuz? 

Gelin tüm eğitimleri tek bir
potada birleştirelim! 

Eğitimin, çalışan üzerindeki
geri dönüşünü, kendi
gözlerinizle izlediğiniz
OYUN'da görün!

“

“



Katılımcı Profil�:
İş ve sosyal yaşantıda varlık gösteren "Stres" kaynaklarının,  
sağlıklarına ve �ş yaşamlarındak� performanslarına olumsuz etk�ler�n� 
h�sseden tüm çalışanlar.

Amaç:
Stres�n hayatımızda bell� b�r oranda olmasının aslında b�r yaşam 
enerj�s� olarak kabul edeb�lmek, stres �çeren durumlara olumlu 
taraflarından bakmaya çalışarak durumlar yer�ne kend� bakış 
açılarımızı değ�şt�rmeye çalışmak adına b�r "farkındalık" yaratmak.

Hedefler:
Farkındalıklarımızı arttırmak yoluyla gerçek stres tanımına ulaşmak, 
stres�n enerj�s�n� olumlu yönde kullanma yöntemler�n� paylaşmak 
adına strese neden olan durumların ve fiz�ksel, duygusal, davranışsal 
ve z�h�nsel olumsuzlukların �ncelenmes�, stres� farklı b�ç�mlerde 
göreb�lmen�n yollarının değerlend�r�lmes�n�n ardından, genel b�r 
reçete aramak yer�ne durumlara bakış açılarımızı değ�şt�rerek k�ş�sel 
algılamaya göre oluşan strese karşı, kend� reçeteler�m�z� üreteb�lmek 
ve b�r alternat�f yolu olarak da D�yafram Nefes� Tekn�kler�n�n hayata 
geç�r�lmes� hedeflen�r.

İçer�k ve Uygulamalar:
• Stres tehl�kes� �çeren durumları tanımlama grup çalışması 
• İçsel yolculuk �le k�ş�sel farkındalık 
• Stres tanımı b�reysel çalışma
• Performans ve stres �l�şk�s� 
• Düzenek nasıl �şl�yor? 
• Uzun sürel� - kısa sürel� stres
• İnsanın kend�ne ve başkalarına da�r tutumu 
• Stres�n temel� b�reysel tuzaklarımız
• Tuzaklarımızın ve stresle bağlantısı 
• Stresle başa çıkma tekn�kler� 
• Nefes tekn�kler� �le rahatlama 

STRESİNLE BARIŞ
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

1 gün

Max. 15 k�ş�



Katılımcı Profil�:
Profesyonel İş yaşantılarında, kend�n� her konuda çok daha �y� �fade 
etmek durumunda olan tüm çalışanlar.

Amaç:
Toplumda karşılıklı �l�şk� �ç�ndek� tüm b�reyler g�b� müşter�ler de satış 
tems�lc�ler�ne yönel�k olumlu ve olumsuz b�r takım tutum �ç�nded�rler. 

Müşter�ler�n satış tems�lc�ler�ne yönel�k tutumlarının olumlu ya da 
olumsuz olmasını bel�rleyen faktörlerden b�r�s� tems�lc�n�n satış 
tarzlarıdır. 

Müşter�ler�n olumsuz b�r tutuma sah�p olmalarına aşağıdak� faktörler 
neden olab�lmekted�r.

İLETİŞİM-BECERİ EĞİTİMLERİNDE
STANDART/SİMÜLE SATIŞ TEMSİLCİ UYGULAMASI
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ONLINE EĞİTİM

4 gün/18 Saat

Max. 12 k�ş�

İlet�ş�m Becer�ler�n�n Çeş�tlend�r�lmes� ve Gel�şt�r�lmes�

Uygulama farklı senaryo ve drama yoluyla; temel mesleksel becer�ler�n 
gel�şt�r�lmes�n�, öğren�len becer�ler�n uygulanmasını ve deney�mlemey� 
amaç ed�nmekted�r. 

Böylel�kle katılımcıların, kazandıkları becer�ler� her uygulamada 
yen�den gözden geç�reb�lme, davranış ve tutumlarını sorgulayab�lme, 
yen� becer�ler ekleyeb�lme, daha karmaşık durumlar �ç�n hazırlık 
yapab�lme, her uygulamada b�r adım daha �ler� g�deb�lme olanağının 
sağlanmasına çalışılır.

“S�mültane Tems�lc�” uygulaması; b�lg� ve becer�de güncell�k , Tems�lc� 
– Müşter� �l�şk�s�n� �y�leşt�rmek, dürüstlük, güven�l�rl�k ve �y� meslektaş 
�l�şk�s�n� sağlamayı amaçlar.

• Tems�lc�n�n aldıkları yeters�z, ezbere ve sadece satışa dönük b�lg�, 
• Ürünler�n� tanıtmak �ç�n kullandıkları agres�f satış tekn�kler�,
• Müşter� & tems�lc� yaşı, deney�m�,
• Müşter�ler�n Tems�lc�lere yönel�k olumlu b�r tutum kazanmalarında 
aşağıdak� faktörler etk�n b�r öneme sah�pt�r.
• Tems�lc�n�n; müşter�n�n �stekler�n�, beklent�ler�n� ve �ht�yaçlarını 
anlayıp, bu �ht�yaçlara uygun çözümler önereb�lmes�ne,
• Tems�lc�n�n;; �l�şk�ler�nde güven�l�r ve dürüst olab�lmes�ne,
• Tems�lc�n�n verd�ğ� b�lg�ler�n rahat ve tekn�k olmasından z�yade 
b�lg�ler�n �çtenl�kle ver�lmes�ne,
• Tems�lc�n�n;  tavs�ye ve davranışlarında ölçülü olmasına,
• Tems�lc�n�n;  verd�ğ� b�lg�ler�n güven�l�rl�ğ�, doğruluğu, kabul 
ed�leb�l�rl�ğ�, etk�l�l�ğ�,
• Tems�lc�n�n;  doğru amaç bel�rlemeler�ne ve buna uygun �let�ş�m 
kurmasına;
• Zaman yönet�m�ne,
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Amaç ve Hedefler:
• Yaratıcılığın ve spontanlığın teşv�k ed�lmes� yolu �le �let�ş�m becer�ler�nde etk�nl�k ve esnekl�k 
kazandırılması,
• Eğ�t�m becer�ler�n�n ve mesleğe olan �lg�n�n arttırılması,
• Müşter�lerle d�yalog ve temasta yol göster�c� olab�lmek,
• Müşter�-Tems�lc� �l�şk�s� konusunda tecrübe kazanmak,
• Tems�lc�n�n  de kend�n� b�r müşter� g�b� h�ssetmes�n� sağlamak,
• Günümüz koşullarında 5 dak�ka ve altında Müşter�-Tems�lc� görüşmes�n� deney�mlemek,
• Senaryo çeş�tl�l�ğ� ve gerçekl�ğ�n profesyonelce sağlanması,
• Farklı durumlar karşısında tepk� verme becer�s� ,
• Zor ve anlaşılamayan müşter� talepler�n�n en gerçekç� düzeyde s�mültane ed�lmes�,
• Öğren�len becer�ler d�z�s�n� davranışa dönüştüreb�lmek,
• Yapılan s�mülasyon çalışmalarıyla gerçekte yaşanab�lecek kötü b�r deney�m�n önüne geç�lmes�,
• Özgüven ve kararlılığın sağlanması,
• Özel eğ�t�m yöntemler�n�n gel�şt�r�lmes�ne olanak sağlamak,
• Grup çalışmaları �le gözlem yeteneğ�n�n ve empat� yet�s�n�n kuvvetlend�r�lmes�,
• Ses ve beden�n tanınması �le b�rey�n kend�n� etk�l� ve doğru �fade edeb�lmes�,
• Gerg�nl�k farkındalığı ve gerg�nl�kle baş etme yöntemler�n�n uygulanması.

İÇERİK:
Eğ�t�m; drama ve d�ks�yon temeller� üzer�ne 
kurulu olarak teor�k  ve prat�kte bu �k� ana 
unsurun �ç �çe geçmes�yle yapılan uygulama ve 
doğaçlama çalışmalarını �çer�r:

TEMEL EĞİTİM PROGRAMI: 
(Max�mum 12 k�ş� ve M�n�mum 18 Saatl�k Eğ�t�m� İçermekted�r)

• Beden D�l� ve Gerg�nl�kle Baş Etme Yöntem ve Egzers�zler�,
• Vücutta Yolculuk (Nefes, Ses, Art�külasyon, Rahatlama Egzers�zler�, Stresle Baş Etme Yöntemler�)
• Arkat�psel  Anlatan - D�nleyen �l�şk�s�n�n Çeş�tler� ve Uygulamaları,
• “Standart Tems�lc�” S�mülasyonlarının Uygulanması,
• İlet�ş�m Süreçler� ve Partner Çalışması,
- Partner� Gözlemlemek
- Partner D�nlemek / Anlatmak
- Partnerle İl�şk� Kurmak.
• Açık ve Kapalı D�nleme B�ç�mler�ne Yönel�k Uygulamalar,
• Doğru, Uygulanab�l�r Amaçlar Bel�rleme,
• Amaçların Önündek� Engeller� Anlamak ve Aşmak; 
• Z�h�nsel Engeller, F�z�ksel Engeller, K�ş�sel Engeller,
• Güzel ve Etk�l� Konuşma: Vurgu, Durak, Tonal�te  Kuralları ve Sunum Uygulamaları,
• V�ola Spol�n Egzers�zler�yle Ek�p ve Farkındalık Çalışmaları.
• Emprov�zasyon, Yaratıcılık Amaçlı Jest Egzers�zler�
• Özgüven ve B�reysel Farkındalık, Konsantrasyon Çalışması
• Spontanlık ve Yaratıcılık
• Işın Yayma ve Konuşmada Almak – Vermek – Paylaşmak
• Hayal Gücü ve F�z�ksel Art�külasyon

UYGULAMALAR:
Eğ�t�m (Teor�k Konu Anlatımı, Bedensel 
Egzers�zler)
S�mülasyon 
Ger� B�ld�r�m
Değerlend�rme



Amaç:
Başarılı kurumlar  başarılı takım oyuncularından oluşur.

Başarıyı oluşturan elementler �se, güven, mot�vasyon, �şb�rl�ğ� ve net 
hedeflerd�r.

Bu eğ�t�mle, rekabet�n öneml� b�r �t�c� güç olduğu günümüzde, 
kurumların, her süreçte, başarıyı sağlayacak bu elementler �ç�n Takım 
Oyununu doğru yapılandırmaları ve doğru rol almaları konusunda 
Drama tekn�kler� kullanılarak farkındalık amaçlanır. Bu amaçla 
b�reyler;

TAKIM OYUNU
İYİ BİR TAKIM VE İYİ BİR TAKIM OYUNCUSU OLABİLMEK
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

Yapılan görüşmeler �le grubun 

�ht�yacına göre değ�şkenl�k göster�r.

8-100 k�ş�

• Takım �ç� �let�ş�m� engelleyen faktörler� anlar ve bunları ortadan kaldırmayı öğren�rler.

• Karar alma ve problem çözmen�n farkını ayırt ederek �k�s� �ç�n de uygulanacak farklı yöntemler� 
öğren�rler.

• Çatışma nedenler�n� saptamayı ve çatışmaları çözmey� öğren�rler.

Hedefler: 
• B�rey�n �ç ve dış müşter�ler�yle �l�şk�s�nde olduğu kadar b�reysel bakış açısında da farkındalık yaratmak 
�ç�n gerekl� teor�k b�lg�ler�n, kalıcılığının ve uygulamaya geç�ş�n�n kolaylığının da sağlanması gereğ�yle 
çokça Drama oyunu/egzers�z� �le hayata geç�r�lmes�n�n sağlanması.

• Her b�reye kend� değerler�n�n ve d�ğer b�reyler�n değerler�n� keşfetmes�n�n fırsatının sunulması ve 
bunlarla kurum değerler� arasında b�r bağ oluşturulmasının sağlanması

• Varılan sonuçların, bütünsel performansa etk� etmes�n�n sağlanması.

İçer�k ve Uygulamalar:
Katılımcı sayısı ve bel�rlenen hedefler doğrultusunda �çer�k ve uygulamalar talepler�n�zle şek�llenecekt�r.



Katılımcı Profil�:
Satış yapan çalışanlar

Amaç: 
Satış yapan ek�pler�n satışta başarı sağlayan temel unsurları ele almalarını ve  satış hacm�n� öneml� 
ölçüde artıracak tekn�k yöntemler� uygulamalı olarak paylaşmak. Başarılı b�r satış sürec� �ç�nde 
uygulanması gereken yöntemler� ve gel�şt�r�lmes� gereken becer�ler� kazanmak ve müşter�y� 
yöneteb�lmek.

MÜŞTERİMİ TANIYORUM & SATIŞIMI YÖNETİYORUM
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

2 gün

Max. 12 k�ş�

İçer�k:
• Satışta mükemmell�k hedefler� nelerd�r?
• Satış st�l�n�z, güçlü ve gel�şmeye açık yanların keşfi
• Satışta k�l�t becer�ler 
• Müşter� �ht�yaçlarını bel�rleme
• Soru sorma tekn�kler�n� kullanab�lme
• D�nleme tekn�kler�
• Ürün ve h�zmet�n avantajlarını ve faydalarını müşter� �ht�yaçları �le �l�şk�lend�rme
• Satış sürec�nde 4 aşama
• İt�razları Karşılama ve İkna



Katılımcı Profil�:
İş hayatında karşılaştığı çatışma durumlarını anlamak ve yönetmek �steyen yönet�c� ve çalışanlar.

Amaç:
Her �l�şk� �çer�s�nde çeş�tl� anlaşmazlıklar, farklı çıkarlar ve çatışmalar barındırır, çünkü �nsanların 
hedefler�, bu hedeflere ulaşırken �zled�kler� yollar, beklent�ler� ve b�reysel �ht�yaçları b�rb�r�nden farklıdır. 
Öneml� olan bu t�p farklılıklardan kaynaklanan uyuşmazlıkları çözmek, çatışmaları yönetme becer�s�n� 
gel�şt�rmek ve kazan-kazan ortamının yaratılmasına katkıda bulunacak davranışları ortaya çıkarmaktır. 

ÇATIŞMA YÖNETİMİ
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

2 gün

Max. 12 k�ş�

• Hang� durumlarda hang� davranış tarzlarını kullanıyoruz?

• Karşımızdak� k�ş�y� anal�z etmek

• Olumsuz duygulara yol açan davranışları tanıma

• Çatışma yönet�m tekn�kler�

• Z or durumlarla ve k�ş�l�klerle başa çıkmak

• Kazan / Kazan yaklaşımını ben�mseme

İçer�k:
• Çatışma ned�r?

• Neden çatışıyoruz?

• Çatışmalardak� davranış tarzları

1.Kaçınma 
2.Güç Kullanma
3.Uyma 
4.Uzlaşma
5.İşb�rl�ğ�



Katılımcı Profil�:
Satın alma ve satış yönet�c�ler� �le satış ek�pler�

Amaç: 
3. part�lerle görüşmelerde bulunan çalışanlarının  müzakere 
becer�ler�n� gel�şt�rerek �ş süreçler�n�n �y�leşmes�ne yardımcı olmak.

Müzakere tekn�kler�n� gel�şt�rme yöntemler�n� katılımcılara 
ben�msetmek,

Teor�k müzakere tekn�kler�n�n örnekleme yoluyla prat�k hayata 
geç�ş�n� sağlamak, 

Karşılıklı çıkarların bel�rlenmes�n�n önem�n� vurgulamak,

Müzakere kr�terler�n�n bel�rlenmes�ne yardımcı olmak, 

Müzakere yönet�m�nde k�ş�l�klere göre farklı yaklaşımı prens�pler 
hal�nde ben�msetmek,

Karşı taraftan geleb�lecek �t�razlar karşısında yapılab�lecekler� 
göstermek,

Katılımcıları stratej� ve takt�k ayrımı konusunda b�l�nçlend�rmek

İçer�k:
• Karşı tarafla güvene dayanan b�r �l�şk� kurmak
• Dostça b�r �ş ortamı oluşturab�lmek 
• İş konusunda sert, �nsan� �l�şk�lerde yumuşak olmak
• Durumlara değ�l, �ht�yaçlara odaklanmak
• Anahtar b�lg�y� ed�nmek
• Karşılıklı olarak ayrıcalık ve tav�zlerde dengel� olmak
• Her �k� tarafında kazanmasını sağlayacak yen� seçenekler aramak
• Anlaşmazlıkları ve olumsuz duyguları olumluya çev�reb�lmek
• Konuyu ne zaman ve nasıl kapatacağını b�lmek
• Vücut d�l�n� doğru kullanmak
• Etk�l� göz kontağı kurmak
• Karşı tarafa ayna tutmak 
• Açık ve vurucu konuşmak

ETKİLİ MÜZAKERE TEKNİKLERİ
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YÜZ YÜZE EĞİTİM

2 gün

12 k�ş�
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