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Dr Kayhan Yildirim

21 yildir Turkiye’deki kurumlarin;
satiglarini artirmak, karlliklarini
yUkseltmek ve daha guvenilir iligkiler
kurmalarini saglamak igin ¢aligiyorum.
Katihmcilarim etkin muzakere ve ikna
becerisini 6grenerek hayattan daha
fazlasini aliyor. Cunkd hak ettigimizi
degil muzakere ettigimizi alirnz.

Dr Kayhan Yildirim, Etik ikna
egitimlerini Tiirkiye’de vermeye yetkili
olan tek egitmendir.

Egitmenlik Deneyimi
Brian Tracy International
FranklinCovey

Sabanci Universitesi
Bilgi Universitesi

Cialdini Enstitisu

Kitaplarim
istedigini Alma Sanati (Den Yayincilik)
itirazim Var (Humanist Yayincilik)

Uluslararasi Muzakere Becerileri

(Palgrave Macmillan)

Arabulucular icin Muzakere Becerileri
(Platon Hukuk)

The Book of Real Estate Negotiation
(Amazon)
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Dr Robert Cialdini

Dr. Robert Cialdini, dunyada ikna alanini
tek basgina degistiren bilim insanidir.
Bugun Fortune 500 sirketlerinin satis,
pazarloma  ve  liderlik  stratejileri
Cialdini'nin  kesfettigi 7 Etki Prensibi
Uzerine kuruludur. En bayuk markalar bile
‘etik ikna’ konusunda rehber olarak
sadece ona guvenir. Eger iginiz insanlari
etkilemek, ikna etmek ve karar vermeye
yoénlendirmekse, Cialdini'nin  bilimini
bilmeyen herkes dezavantajdadir. Bu
eQitim, dogrudan Cialdini Institute’'un
resmi metodolojisine dayanir ve sizi
rakiplerinizin éntne gegirir.

ROBERT B.CIALDINI
ROBERT B. CIALDINI

iKNAYA
ACILAN




NEDEN ETiK
IKNA?

Column, bar, and pie chart: e
single category, - > a
by each salesperson. Pj show each
value as a percentage of the whole.
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Etik ikna Egitimi, bu sorunu kéktnden gozer.
Cunku bilime dayali, digeklenebilir ve tekrar
edilebilir bir etki modeli sunar. Dr. Robert

Cialdini'nin 40 yillik bilimsel arastirmalari
Uzerine kuruludur.

Bu egitim, iknanin manipulasyon olmadigini;
tam tersine guven, seffaflik ve deger sunumu
Uzerine kurulu bir profesyonellik oldugunu
ogretir.

GUnUumuz ig dunyasinda ikna artik bir “ytksek
iletigim becerisi” degil, kritik bir performans
kasi haline geldi.

e Ekip ybnetiyorsaniz,

e Musteriyle ¢alisiyorsaniz,

e Satig, pazarlik, satin alma, insan
kaynaklari, liderlik veya danigmanlik
yaplyorsaniz...

insanlari etkileme beceriniz, ig sonuglarinizi
dogrudan belirliyor.

Ancak bircok profesyonel halé “icgudusel
ikna” kullaniyor: Dogaglama, rastgele,
bilimden uzak...

Bu da glven inga etmek yerine belirsizlik
yaratiyor, ikna surecini tahmine birakiyor.
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Bu egitim, katiimcilarin:

v Daha hizli gtven olusturmasini,

v Daha etkili iletisim kurmasini,

v Daha yuksek oranda “evet” almasin,

’\/ Goérusmelerde, muzakerelerde ve toplantilarda kontrolt kaybetmeden ilerlemesini,
v insan davraniglarini okuyup dogru psikolojik yaklagimi segmesini,

v iknay! etik ve surdurulebilir bir gekilde kullanmasini,

v Kurumsal iletisimde seffaf ama etkili bir etkileme tarzi geligtirmesini saglar.

Bu egitimi alan ¢alisanlar sadece “ikna eden” degil, glven veren, “yaninda olmak istenen”,
“liderlik eden” kisilere dénusur.




EGITIM
SONUGLARI

Cialdini Enstitist’'ndn kuresel verilerine gére egitim sonrasinda:

*» %34 daha yuksek satig kapanig orani

*» %26 daha hizli karar alma suregleri

* %41 daha yuksek musteri gtveni ve baglhgi

* %22 daha etkili ekip ici iletisim

+ Toplanti verimliliginde belirgin artig

 Musteri itirazlarinda él¢ulebilir azalma

Katihmcilar, egitimden sonra mesajlarini daha net, daha gavenilir ve daha etkili iletir.
Karar vericiler Uzerinde daha guglu bir etki yaratir.

Uzun vadeli iligkiler kurar.

Ve en édnemlisi: Etik, gavenilir ve strdurulebilir ikna becerisi kazanir.




KURUMA
KARTKILARI

Bu egitim, takiminiza:
-Etik, etkili ve bilimsel bir ikna sistemi
kazandirir.

-Kigisel sezgilerden profesyonel bir
modele gegis saglar.

-Yonetim, satig, pazarlik veya musgteri
iletisiminde 6lgulebilir geligtirme saglar.
-Calisanlarinizin ézguvenini artirir.
-Kurum olarak iletigim kalitenizi yukseltir.
Muagteri gbzinde “guvenilir danigsman”
algisini guglendirir.

Kisacast:
Ekibiniz daha iyi ikna eder, daha c¢ok
guven kazanir, daha iyi sonug uretir.

Satig déntsim oranlarinda artig
Musteriyle daha hizl gven olusturma

Toplanti ve sunumlarda daha yuUksek
ikna etkisi

Ekip ici iletisimde netlik ve uyum

Kurumsal kulturde etik karar alma
gucglenmesi

Profesyonel yetkinliklerde belirgin geligim




N icerik
i

1. Giris: Neden ikna Kritik Bir
Yetkinlik?

e Psikolojik temel
e Modern is dunyasinda iknanin rolu
e “Etik ikna” vs “Manipulasyon”

2. Etik ve Bilimsel ikna Siireci

e Etik cerceve
e Ne zaman, hangi ilke kullaniimali?
e Hedefe gore dogru ilke segimi

3. Karsilik Verme

e Karsiliklilik motoru nasil ¢galigir?

e Aktivator ve Amplifier sistemleri

e MuUsteri davranisini etkileyen mikro
jestler

e Uygulama: Katilimcinin kendi ikna
challenge’l Uzerinde reciprocity
tasarlama

4. Begeni

e insanlari bize geken gérinmeyen
mekanizmalar

e Samimiyet vs profesyonellik
dengesi

e Mikro davraniglarla begeni artirma

5. Birlik

e “Biz duygusu” yaratmanin
psikolojisi

e Grup kimligini aktive etme

e Markalarda, ekiplerde ve liderlikte
unity kullanimi

6. Sosyal Kanit
e Online & offline etkileri
e Referans, yorum, davranis

modelleme teknikleri
e En sik yapilan 3 hata ve ¢ézumu
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7. Otorite

e Uzmanlik sinyallerini géranuar kilma

e Sertifika, deneyim ve basarilarin
yerlestirilmesi

e Guven artirict davranig dili

8. Tutarhhik

e Mikro taahhutlerle ilerleme teknigi

e Yazili ve s6zIUG taahhut farki

e Musteri yolculuguna tutarlilik
yerlestirme modeli

9. Kithk

e FOMO psikolojisi

e Neden insanlar “az olan1” daha
degerli goérur?

e Etik kithik nasil uygulanir?

10. Kontrast ilkesi - Bonus Modiil

e Alglyr degistiren guclu bir
psikolojik fenomen

e Teklif ve sunumlarda kontrastin
etkisi

e MUzakere ve satigta kontrast
kullanimi



