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REALTY WORLD
AKADEMI

Realty World Turkiye bir “GaranTi Koza kurulusudur.



Realty World Akademi, broker ve danismanlarimizin

REALTY en temel bilgi seviyesinden en Uste kadar piyasa
<7

sartlarinda karsilasacaklari zorluklari gidermesi
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®
WO RLD icin ihtiyac duyduklar teorik ve pratik bilgileri

i kazanmalarini saglamaktadir.
TURKIYE




KAZANGIN ANAHTARI

REALTY WORLD TURKIVE DE

Gayrimenkul sektéru dinamik
yapisiyla Turkiye ekonomisine
buyuk katki sagliyor. Sektorin
basarisi, arz ve talebi dengeleyecek
dogru analizlerin yapilmasinda
yatiyor. Bunu saglayanlar ise
Gayrimenkul ve Emlak Danismanlgi
kuruluslar. Sektértn giderek
genisleyen portfoyu, danismanlari
belli alanda uzmanlasmaya tasiyor.

Bunun yolu da egitimlerden geciyor.

Bir sirketi gelecege taslyan en
onemli etken, sahip oldugu insan
kaynaklarinin sayisi degil, onlarin
sahip olduklar bilgi ve becerilerdir.
Egitim, bireyin davranislarinda
gerekli olan degisimi kendi arzusu
ile olusturma surecidir. Egitimli
emlakcinin zamani kiymetlidir, isi
sadece yer gostermek degildir.
Kriz yonetimi yapmayi bilir. Mulktn
fiyatini sadece metrekare birim
fiyati ile degil, lokasyon, yapisal
Ozellikler ve pazar analizi yaparak

degerlendirmeyi bilir. Kanuna ve
ilgili mevzuata hakimdir.

Realty World Turkiye Ailesi de,
bu dogrulardan hareketle broker
ve danismanlarini en temel bilgi
seviyesinden en uUste kadar piyasa
sartlarinda karsilasacaklari zorluklari
gidermesiicinihtiyacduyduklariteorik
ve pratik bilgilerle donanmalarini
sagliyor. Temel, orta ve ileri duzey
egitimleri de konusunun uzmani
egitimciler ile veriyor. Amaciniz kendi
isinizin patronu olmak olsa da gunun
sonunda basarii olmayr ve daha
cok kazanmayi hedefleyeceksiniz.
Realty World size kendi isinizin sahibi
olmanin yani sira basarinin ve birlikte
kazanmanin anahtarini da veriyor.

Saygilarmla,

Mehmet Sukrii iLKEL
Realty World Turkiye
Yonetim Kurulu Baskani

i I'.!I||:Illl'hl.”"l
| ':l { Il.rl;l'. ll.lllI 1. Ii ! ll! ILLH\F‘!E

Ll |||IJ'|'III

W



7% EGITIM = VERIMLILIK

Bir kurumu gelecege tastyan en dnemli etken, kurum calisanlarinin sahip oldugu bilgi ve beceridir.
Kurumlarda calisanlarin bilgi ve becerilerini gelistirmenin ve onlari verimli birer calisan haline
getirmenin tek yolu egitimdir. Realty World Turkiye, bu politikadan yola ¢ikarak sistemi icerisinde
yer alan tum calisanlarina sektorde fark yaratmalari ve muUsterilerine iyi hizmet verebilmeleri icin
yeni egitim programlari olusturmustur.

Gayrimenkul danismanligini kariyer olarak hedeflemis yeni baslayacaklara meslegin ilke ve
esaslariniaktarmak, sektorde halen calismakta olanlarameslekibilgive becerilerinigelistirmelerini
saglamak amaciyla Realty World Akademi tarafindan egitim programlar tasarlanmistir.
Girisimcilikte bir cigir acarak buyume hedeflerinin gerceklesmesi, ancak entellektuel sermayenin
de blyumesi ile mumkundur.

7% EGITIMLER HAKKINDA

- Egitimler; Temel Dlizey (Zorunlu), Orta Dlizey, ileri Diizey olarak siniflandirilir.

+ Egitim tarihleri, programin baslangi¢ tarihinden itibaren en az 1 ay 6nce egitim takvimi ile
birlikte duyurulur.

+ Egitime katilim, programin baslayacagi son gune kadar aciktir.

+ Egitimlerin, katilim yetersizligi nedeni ile iptal olmasi durumunda, iptal edilen egitimlerin
ucretleri bir sonraki egitim programina kaydirilir.

 Egitimlerin dGzenlenmesi icin minimum 15 kisinin katilmasi zorunludur.

* Dersler 45 dakikadir.

Baslama saati 09.00

Bitis saati 17.00

Ders aralari 15 dakikadir
Ogle yemegi arasi 1 saattir

+ Danisman Baslangi¢ ve ileri Duzey Danismanlik Egitimi : Broker ve danismanlara
- Temel Broker ve ileri Diizey Broker Egitimi : Brokerlara

+ Uzmanlk Egitimi : Broker ve danismanlara
+ Hukuk Egitimi ve Gayrimenkulde Marka Olmak Egitimi : Broker ve danismanlara

Egitim, bireyin
davranislarinda
gerekli olan degisimi
kendi arzusu ile
olusturma surecidir.
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Demirci, Turkiye capinda
3000'in Uzerinde
danismana egitim verdi.

-—‘ I Aldigi Egitimler

- Satis Ekibi Yonetimi
+ Satis Koc¢lugu
+ Kocluk Yaklasimiyla Liderlik

- Iknanin Psikolojisi ve Satis Stratejileri

N

0ZGUR DEMIRCI KIMDIR?

Ozg0r Demir
Olmasindan dol
lle ayni dilj konys

danismanlarin <

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

1977 yilinda Canakkale'de dogan
Ozgur Demirci, Canakkale
Anadolu Lisesi'nin ardindan
Marmara Universitesi Matematik
Ogretmenligi boliminu bitirdi. 16
yil 6nce gayrimenkul danismani
olarak girdigi sektorde farkl
kurumsal markalarda uzun yillar
danisman olarak calisan Demirci,
sektoérde edindigi tecrube ve

bu tecrubeyi aktarma istedi ile
kendisine yeni bir yol ¢izdi.

Yeni danismanlarin sektére bakisini
degistirme gayesiyle, kurumsal
standartlarda gayrimenkul
danismanlginin gerekliliklerini
egitimlerinde anlatma ve
katiimcilarin hayatlarinda ufak da
olsa bir iz birakabilmek icin calisan
Demirci, 2002 yilinda Levent -
Etiler bolgesinde Arthur & Miller
firmasi ile sektdre gayrimenkul
danismani olarak adim atti. Ozgur
Demirci, 5 yillik gayrimenkul
danismanliginin ardindan 2007

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

€l gayrimenky|
ayl verdigi eg
masinin getir,
ektdre daha

q§nl§manl:g: kokenlj
:t.:(rlﬂe”rdg katiimc)lar
digi by ik artrile yen;

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

yilinda Incon Gayrimenkul kurucu
ortagi olarak kendi markasindan
once Beyoglu, sonrasinda ise

2017 yili sonuna kadar Kadikdy
bolgesinde danismanlik yapti. 2009
yilinda Study Ireland Egitim ve
Danismanlik firmasini kurarak, dnce
Century 21 Turkiye ardindan da
Realty World Turkiye'nin egitmeni
olarak 3000'in Uzerinde danismana
egitim verdi.

2017 Nisan ayindan bu yana
Realty World Turkiye markasi
altinda Temel Danismanlik ve

ileri Dlizey Brokerlik egitimlerini
surdlren Demirci, Realty World
Turkiye'nin kurumsallik anlayisi

ve profesyonel ydnetiminin de
etkisiyle 2018 Ocak itibariyla
Realty World Incon Gayrimenkul
olarak devam etmenin daha dogru
bir hamle olacagini dusunerek,
Istanbul'dan Canakkale'ye dénerek
Canakkaledeki 3. Realty World
Gayrimenkul ofisi acti.

- tiraz Karsilama ve Satista MUizakere Becerileri
- Satista Karakter Oyunculugu
- Satisin Dili ve Renkleri

+ MuUsteri Memnuniyeti ve Buyuleme Sanati Bildirim

+ Performans Yénetimi, Degerlendirme ve Geri

77 DANISMAN BASLANGIG EGITIMI czomunwus

Musteriye sunulan hizmeti maksimum seviyeye ulastiracak satis surecinin tum detaylari ile
islendigi, gayrimenkul sektérunde profesyonellige giden yolda atilacak satis icerikli temel

eqitimdir.

- Gayrimenkul Danismanlgi Nedir?

- Sektdérde Markalasmak

- Gayrimenkul Sektéru Dinamikleri

- Basarili Danisman Profili

- Portféy Bulma

- Randevu Alma ve ilk Gérlisme

- Pazar Arastirmasi ve Ekspertiz Raporu Hazirlamak
- Rapor Sunumu ve Yetki Almak

- Pazarlama Adimlari ve Yapilan Hatalar
- MUsteri Beklentileri ve Servis

- Teklif Almak

- Kontrat ve Satis Prosedurleri

- Ofis ici Isleyisler

¥7 ILERI DUZEY BROKERLIK EGITIMI corunwun

Bu egitim, ofis sahibi olan her brokerin yasadigi en buyuk sikinti olan ofisi istedigi gibi
yonetememek sorununa ¢cdzum arayacagimiz, karsilikli etkilesim, interaktif katiim ve workshop
ile destekleyerek belki de cok buyUk olarak gérunen problemlerin ufak dokunuslarla ve

diger ofis sahibi brokerlarin uygulamalari ile karsilastirilarak basit cozumlerini ortaya koymak;
bu ¢cézumlerle beraber ofisin gelirini, danisman sayisini ve mutlulugunu arttirmak amaciyla

duzenlenmektedir.

- Gayrimenkul Danismanligi vs Ofis Sahibi Olmak
- Broker Workshop

- Yapmak Degil; Yonetmek

- Sektdérde Markalasmak

- Kurumsal Marka Olmak ya da Olamamak

- Liderlik

- Recruiting Workshop

+ Motivasyon

- Geri Bildirim ve Danisman Tutmak

- Performans Sistemi ve Takibi
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Emlakta satis
yukselten pazarlama
danismanligl, satis
egitim ve kocgluk
programlariyla bilinen
Isikoren Danismanlik
sirketinin kurucu ortagi
olan Hilmi Isikdren,
2013 yilindan beri
universite, sirket ve
kurumlar icin basari
uzerine motivasyon
konusmalari yapmaya
devam ediyor.

-—.l Aldig Egitimler

+ BR Academy, ABD. 1992-1993
+ Franchise Yonetim, Satis ve Paz. Egitim Programi
+ SMASH Musteri Memnuniyeti Egitim Programi
- Liderlik ve Delegasyon Egitim Programi
+ Pazarlama ve Satis Yonetimi Programi
RE/MAX International Denver, Colorado, ABD. 97-99

Uluslararas)
yoneticilik/kurye

- uo
gelen ISimlerinden
deneyimiyle her

¢ ayrimenkyl marka
rtaklik tecriipeg;
b:r': olan Hilmj Isik
L b'_”den fazla em

Uzmanlik Alani: Gayrimenkul, Markalasma, Franchising

~ <

Sinda (st dizey
yle sektdrin dnde

Oren, 21 yillik sektor
. lak Profesyoneline

Verdigi Egitimler: Temel Gayrimenkul Egitimi, Gayrimenkulde Uzmanlk

Egitimi, Broker Egitimi

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

1988de Marmara Universitesinden
mezun olduktan sonra franchising
sistemini 6grenmek amaciyla
Amerika'ya giden Hilmi Isikoren,
dénduglnde gida sektérunde

bir dunya markasinin Turkiye
merkezinde Franchise Direktoru
olarak profesyonel is yasantisina
basladl. Turkiye'nin ilk teknoloji
marketinin markalasma ve
yayginlasma calismalarinin icinde
yer alarak markayi 3 yilicerisinde
100 franchise magazayla Ulkenin
en yaygin zinciri haline getirdi.
1997de Remax ile gayrimenkul
sektoérune adim atan Isikdren,
2001-2005 yillarl arasinda Century
21 Turkiye Genel Mudurluk
goérevini yuruttu. 2005de Realty
World markasini Turkiye'ye
getirdi ve 2010 yilina kadar Realty
World Turkiye Genel Mudurlugt
yaptl. 1997-2005 yillari arasinda
Amerika'da sayisiz gayrimenkul

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

egitimi aldi. Hilmi Isikéren, 2010
yilinda kendi danismanlik sirketini;
iletisim, pazarlama ve markalasma
konusunda uzman Belgin Benek
ile birlikte kurdu. isinde basarili
olmak isteyen sirketleri, kurumlari
ve hatta bireyleri farklilastirarak 6ne
cikarmak amaciyla danismanlik,
eqitim ve seminerler veren Isikoren,
sektortn 6nde gelen firmalarina
egitimler ve danismantiklar
vermeye devam ediyor.

Isikoren ayrica, basari uzerine
farkli ve etkileyici motivasyon
konusmalariyla taniniyor. Blog

ve kose yazarligi da yapan Hilmi
Isikérenin 2016 yilinda yayinlanan
ilk kitabr "10 Numara Motivasyon”,
calisandan patrona herkes icin
ilham kaynagi olurken, sadece

is dunyasiyla sinirli kalmayarak,
herkesin hayatina dokunan, kisisel
gelisimi destekleyici bir yol haritasi
iceriyor.

+ Emlak Uzerine egiticinin egitimi ve genel emlak
eqitimleri (1997-1999) (2001-2005) (2005-2010)

+ Ulusal Kongreler (1999) Century 21 International
Parsippany, New Jersey, ABD. 2001-2005

+ Uluslararasi Kongreler (2001-2005) (2005-2010)
Realty World International Costa Mesa, California,

ABD. 2005-2010

-.I Aldigi Egitimler

- Yalin Satis ve Tadrik Zincir Yonetimi "“Bob Bennett’
- Urun ve Insan Deger Akislarini Birlestirmek

“Michael Hoseus”

- insaat Sektériinde inovasyon ve Yalin Uygulamalar
‘Deen Reed&Baris LOSTUVALI & Andrew Arnold”
+ Yeni Urtin Gelistirme “Prof. Akihiro Inoue”

Uzmanlik Alant: iletisim, Pazarlama, Gayrimenkul

Verdigi Egitimler: Temel Gayrimenkul Egitimi, Gayrimenkulde Uzmanlik

Egitimi, Broker Egitimi

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

2001 yilinda Anadolu Universitesi
Iletisim Bilimleri Fakultesi, Egitim
iletisimi ve Planlamasi b&lumunu
bitirerek is dinyasina adimini atan
Belgin Benek, ik is deneyimine
Ipblken Danismanlik (simdiki
Yalin Enstitu Dernegi) bunyesinde
DUnya Bankasi ile ortak yurutulen
“Nakliye ve Gumruk Yonetimi”
projesiyle basladi. Sonrasinda
sosyal sorumuluk projeleri yuruten
bir ajansta Tetrapak, Eczacibasi
ipek Kagit ve ipragaz firmalarina
hizmet veren Benek, 2005

yiinda Realty World Turkiye'de
Kurumsal iletisim ve Franchise
Muduru olarak kariyerine devam
etti. Burada Hilmi Isikéren ile
tanisarak emlak/franchising ve
bayi yénetimi konularinda bilgi
birikimini derinlestirmeye baslayan
Benek, 2005-2009 vyillari arasinda
bircok franchise ofis sahibi ve
danismanina egitimler vererek,

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

organizasyonlar duzenledi.
Japonya'da inceledigi Toyota
uretim sistemindeki yalin bakis
acisini emlak programlarina
uyarladi. 2010 yilinda kendi
danismanlik sirketini iletisim,
pazarlama ve markalasma
konusunda uzman Hilmi Isikdren
ile birlikte kurdu. Sektor ayrimi
yapmaksizin isinde basarili olmak
isteyen sirketleri, kurumlari ve
hatta bireyleri farkllastirarak éne
cikarmak amaciyla danismanlik,
egitim ve seminerler veren Benek,
simdiye kadar sektorun dnde
gelen firmalarina egitimler ve
danismanliklar vermeye devam
ediyor. Hilmi Isikéren’in 2016da
yayinlanan ilk kitabi “10 Numara
Motivasyon” kitabinin editorlugunu
de Ustelenen Benek, ayni zamanda
sektoérel ve sinema yazilari
yazmaktadir.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Bettl Mardin ile lyi Yaslanmak
+ Ogrenmede UHU ve Altin Oran Workshopu

- istanbul Emlak Odasi Emlak Danismaligi Sertifikasi

Belgesi

+ Arsen Gurzap ile Etkili Konusmanin Kimyasi

+ Garanti BankasI Mortgage Brokerligi Katilim

+ NLP Master Programi



7% GAYRIMENKULDE UZMANLIK EGITIMLERI

Motivasyon Temelli Emlak Egitim Programlari, emlak danismanlarinin profesyonellesmelerine
dogrudan yardimci olan yol gésteren bir rehber niteligindedir.

MOTIVASYON TEMELLI EMLAK EGiTiM PROGRAMLARI
Sure: 30 SAAT

a. Emlak isinde Yokluk Bilincinden Varlik Bilincine Gecmek

b. Daralan Piyasalarda Emlak isinde Basarinin Sirlari

c. Emlak isinde Basarili Olmak icin Hedefli Calismanin Yontemleri
d. Emlak Sektorindeki Potansiyelin Farkinda Olmak

e. Emlak isinde Basarili Olmak icin inang Sistemimizi Degistirmek
f. Emlak Musterisini Anlamak

g. % 100 MUsteri Tatmini ve % 100 Sonug

h. isimizdeki Potansiyeli Kazanca Cevirmenin Yollari

i. Emlak isinde Dogru Danisman Nasil Olunur?

j. Emlakta Satisin Kurallan

k. Emlak isindekiler Neden Basarisiz Olur?

L. Emlak Ofislerinin Basarisini Engelleyen Olumsuz Onyargilar
m.Emlakta Hedefe Goturen ‘Algilanan Deger Kavramr’

n. Emlak isinde Satis Artirici 13 Yontem

0. Emlak isinde Musterilerin Satin Alma Davranislari

p. Musteri Bizden Neden Satin Alr?

r. Emlak isinde Satis Kapatmanin Kurallari

7 BROKER EGITIMI c2 6t

Gayrimenkul sektorunde ofis isleten girisimcilerin basarisini artirabilmesi ve daha profesyonel
calisabilmesi icin hazirlanmistir.

a. Neden Emlak isindesiniz? Neden Bir Markayla Yuriyorsunuz? Nedenleriniz Nedir?

b. TecrUbesiz Emlak Danismanlari Tercih Edilmeli Mi? Avantajlari ve Dezavantajlari Nelerdir?
¢. Tecrubeli Emlak Danismanlar Tercih Edilmeli Mi? Avantajlari ve Dezavantajlarn Nelerdir?
d. Sampiyon Bir Takim Kurarken Kendinize Sormaniz Gerekenler

e. Bir Ofis Sahibi Olarak Goérevleriniz Nelerdir?

f. Bir Ofis Sahibi Olarak Sorumluluklariniz Nelerdir?

g. Bir Ofis Sahibi Olarak Ofis Politikalariniz Neler Olmalidir?
h. Bir Ofis Sahibi Olarak Basariniz Nasil Olusur?

i. Ofisinizin Organizasyon Semasi Nasil Olmalidir?

j. Bir Ofis Sahibi Olarak IK Yénetiminiz Nasil Olmalidir?

k. Ofis Asistani Kimdir, Gorevleri Nelerdir?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

L. Ofis Asistaninin Ozellikleri Nelerdir?

m.Ofis Asistaninin Sorumluluklari Nelerdir?

n. Ofis Asistaninin Yetkileri Nelerdir?

0. Emlak Danismaninin Gorevleri Nelerdir?

p. Emlak Danismaninin Ozellikleri Nelerdir?

r. Emlak Danismaninin Sorumluluklari Nelerdir?
s. Dogru Emlak Danismanlarina Nasil Ulasilir?

t. Emlak Danismanlarini Kim Secmelidir?

u. Dogru Emlak Danismanlari Nasil Elde Tutulur?
v. Emlak Danismanlarinin Sorunlari Nelerdir?

y. Emlak Danismanlari Neden Ofisten Ayrilirlar?




/A

I
|

Bir sirketi gelecege
tasiyan en onemli
etken, sahip oldugu
iInsan kaynaklarinin
saylisi degil, onlarin
sahip olduklari bilgi
ve becerileridir,



7 BROKER BASLANGIC EGITIMI csore 2 6om zomuniuy

Bu egitim, gayrimenkul sektérunde ofis isleten girisimcilerin basarisini artirmasi ve ¢cok
daha profesyonel calisabilmesi amaciyla diizenlenmektedir. isletme sahibinin gérev tanimi,
sorumluluklar ve yetkileri ile baslayarak, calisma sisteminin detaylari, stratejik plan olusturmasi

GUVEN ACIK KIMDIR?

Uzmanlik Alani: Ticari Tasinmaz ve Yatirimlar

Verdigi Egitimler: Temel Gayrimenkul Danismanligi ve Brokerlik,

Projeden Satis

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

1962 Ankara dogumlu olan
Guven Aclk, 1980 yiinda TED
Ankara Koleji'nden mezun oldu.
istanbul Universitesi Orman
Isletme Mihendisligi'ni bitirdikten
sonra 2 yiLABD Texas Houston'da
Baylor Tip Fakultesi Psikiyatri
Bolumu Uyku Bozukluklari
Merkezi'nde Polysomnography
Uzmanulk Sertifikasi alarak calistl.
Ayni universitede Davranis
Bilimleri, Temel Psikoloji, Neuro
Bilimi ve Yonetim Bilimi dallarinda
eqitimler alan Glven Aclk,
Turkiye'ye ddndukten sonra 1

yil otomobil sektérunde satis
danismanligi ve orta kademe
yoneticilik yaptl. Ardindan kendi
egitim ve danismanlk sirketini
kurarak, kisisel gelisim sektérunde
calismaya baslayan Ac¢ik, 1994-
1996 yillarinda Londra'da ITS

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

-"l Aldig Egitimler

grubunda NLP Practitioner ve
NLP Master Practitioner egitimi
aldi. INLPTA tarafindan NLP
Egitmenligi sertifikasi almaya
hak kazanan Guven Acik, 1098
yilinda gayrimenkul sektéru ile
tanisti. 7 yil boyunca gayrimenkul
isletme sahibi ve danismani
yetistiren Acik, sektérde farkl
kurum ve kuruluslara toplam 11
bin saat egitim ve danismanlik
hizmeti verdi. Halen aktif uzman
gayrimenkul danismani olarak
calisan Guven Aclk, Temel
Gayrimenkul Danismanligi

ve Broker egitimleri veriyor.

Ayni zamanda gayrimenkul
danismanlarina ve isletme
sahiplerine kocluk hizmeti de
saglayan Aclk, halen Milliyet Emlak
sayfasinda kose yazarligi yapiyor.

- istanbul Universitesi Orman isletme Mihendisligi
« Texas Baylor Tip Fakultesi (Polysomnography Uzmanlik Sertifikasi

- Texas Baylor Tip Fakultesi

(Davranis Bilimleri, Temel Psikoloji. Neuro Bilimi ve Yonetim Bilimi Egitimi)
+ Ingiltere ITS Grubu (NLP Practitioner ve NLP Master Practitioner Egitimi)

« INLPTA (NLP Egitmenligi Sertifikasi)

ve bu planin ayrintilar kapsamli bir icerikle egitimde vermektedir.

a. Gayrimenkul Brokeri / Isletme Sahibi Kimdir?

b. isletme Sahibinin Gérev Tanimi Nedir?

c. Isletme Sahibinin Sorumluluklari ve Yetkileri Nelerdir?
d. isletme Sahibinin Kisilik Ozellikleri Nasil Olmalidir?

e. Gayrimenkul isletme Modeli Nedir ve Nasil Olmalidir?
f. Stratejik Plan Nedir ve Nasil Uygulanir?

g. Is Modeli Nedir?

h. is Plani Nedir, Nasil Hazirlanir ve Uygulanir?

i. insan Kaynaklari Modeli Nedir ve Nasil Uygulanir?

j. Nasil Aday Uretilir, ise Alnir ve Tutundurulur?

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

a. Calisan Motivasyonu Nasil Saglanir?

b. Calisan Performansi Nasil Takip Edilir?

c. Isten Cikarma Nasil Yapilmalidir?

d. Yénetim Sisteminin Temel Ozellikleri Nedir?

e. Temel Yonetim Yetkinlikleri Nelerdir?

f. Yonetimde Kocluk ve Mentorluk Nasil Uygulanir?
g. Yonetimde Finansal Disiplin Nasil Saglanir?

h. isletme icinde Sorunlar Nasil Tespit Edilir ve Cézime Ulastirilir?
I. Pazarlama Planlari Nasil Hazirlanir ve Uygulanir?

J. Musteri Memnuniyeti Nasil Yaratilir?

k. MUsteri Sadakati Nasil Artirilir?
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P72 ILERI DUZEY DANISMANLIK EGITIMI zorunww KARIYER NET ISBIRLIGIMIZDE
e o o ok EGITIMLER UCRETSIZ

islem hacmini yukseltmek, alici ve satici motivasyonlarini 6lcmek ve islemleri hizlandirmak
amaciyla hazirlanmis bir egitimdir.

- Mulk Sahibi iliskileri Yénetimi Nasil Yapilmalidir? Yerlnde ve onllne Olarak hel’ ay

- Mulk Sahiplerine Nasil Ulasirsiniz?

- Mulk Sahibi Motivasyon Analizini NaS|lYaparS|n|z? bl rbl r| nden deger“ |(;er| k|el’de Vel’l |eﬂ
- Mulk Sahibini Temsil Yetkisi Vermeye Nasil Ikna Edersiniz? L . b
egitimlere katil, yetkinligini arttir.

- Temsil Yetkisi itirazlar M{izakere ile Nasil Asilir?

- Mulk Sahibine Raporlama Nasil Yapilmalidir?

- Mulk Sahibine Alinan Teklifler Nasil Sunulur?

- Pasif Pazarlama ve Aktif Pazarlama Arasindaki Farklar Nelerdir?
- Mulklerin Aktif Pazarlamasi Nasil Yapilir?

- MUsteri iliskileri Nasil Etkin Yonetilir? _____‘wwﬁ_‘-“:-.f- T

- MUsteri Tipleri Nelerdir? Gergcek Musteri Kimdir? : M"“"m - A
. - -t e -

- MUsteri Motivasyonu Nasil Ol¢ultr? T =

- MUsteriye ikna Edici Bir Servis Nasil Verilmelidir?

- Servis Sonunda Etkili Bir Kapanis Nasil Yapilir?

- MUsteriden Yazili Bir Teklif Nasil istenir?

- Musteriden Alinan Yazili Teklifler Mulk Sahibi ile Nasil Kapatilir?
- Satis S6zlesmesinin Ayrintilart Nelerdir?

.ﬂ'. £

T B

Kariyer.net Egitimlerinden Bazilar::

Zihinsel lkna Yéntemleri
Noro Pazarlama
Basarill Liderlik icin Duygusal Zeka
Yetkinlik Bazli Mulakat Teknikleri
Satista Oyunlastirma
Mulakatta Kisiyi Tanima Matematigi
Liderlik ve Temel Yénetim Becerileri




®

Ustin
Hizmet
ve
Basarl
Oduld

Ozlem Kiguk

Ozlem Kuguk, Turkiye
Sanayici ve Isadamlari
Vakfi'nda Egitim
Platformu Baskani
olarak Turkiye genelinde
egitime yonelik
yurutttgu faaliyetler ve
egitime destek amacli
surdurulen sosyal
sorumluluk projelerinde
aldigi aktif rol nedeniyle
Ustln Hizmet ve Basari
Plaketi'nin de sahibi.

UZLEM KUGUK KIMDIR?

Sunumlar ddzenlemektedir

Verdigi Egitimler : Konut Projeleri ve Satis Uzmanligi Egitimi, iletisim
Becerileri ve Bireysel Marka Yaratma Surecleri, Gayrimenkul Satis
Uzmanlgi ve Profesyonel Satis Uzmanugi Egitimi

Ankara Universitesi Biyoloji B&LUmMU
mezunu olan Ozlem Kucuk,
profesyonel is kariyerine 1997
yilinda ila¢ sektérunun dnde gelen
firmalarindan Organon Company ile
basladi. Hollanda asilli kadin sagligi
aranleri Greten bir firmada tibbi satis
temsilcisi olarak satis sektdrunde
kariyerine ilk adimi atan Kuguk,
takip eden 13 yil boyunca Eli Lilly
Company gibi sektore yén veren
uluslararasi ilac firmalarinda satis ve
yonetim kademesinde basarili bir
kariyer elde etti.

Uluslararasi egitimlerde bulunan,
sektorun uzmanlari ile ortak
calismalarda yer alan ve pek cok
mesleki basarlya imza atan Ozlem
Klcuk, gorsel estetige verdigi dnem
nedeniyle Turkiye'nin en énemli
moda okullarindan biri olan ELif
Julide Dereboy Moda Okulu'ndan
mezun oldu. 2010 yilindan

itibaren sektor degisikligi yaparak
gayrimenkul sektérunde devam
etme karari alan Ozlem KigUk,
sektore yonelik satis-pazarlama
alaninda ¢ok sayida kurumsal ve

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Ozel egitimlere katildl.

KlcUk, Kadir Has Universitesi Proje
Satis Uzmanligi dahil olmak tzere,
emlak danismanligi temel sertifika
egitimleri ile birlikte, gayrimenkul
sektérunde kurumsal firmalarda
sirket ici egitimler aldi ve bizzat
satisin icinde de bulundu.

2014 yilinda, gayrimenkul sektorune
yonelik, satis ekiplerinin basari
performanslarini artirmak tzere bir
eqitim platformu kurmaya karar
veren Ozlem KicUk, More Akademi
adli egitim sirketini kurarak, yaklasik
iki yil boyunca Turkiye genelinde
gayrimenkul danismanlarina
yonelik hukuk, degerleme ve

satis alanlarinda mesleki uzmanlik
egitimleri duzenledi.

Ozlem Kuglk, Turkiye genelinde
satis ve pazarlama sektorlerine
yonelik Profesyonel Satis Teknikleri,
Pazarlama Ydnetimi, iletisim
Becerileri ve Bireysel Marka Yaratma
Sureclerini iceren mesleki egitimler
veriyor. Ozlem KugUk, evli ve bir
erkek cocuk annesidir.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

= Aldigi Egitimler

Kadir Has Universitesi (Konut Projeleri ve Satis Uzmanlig)

Ankara Kentsel D&nlUsum Dernegi (Kentsel Déntisiim ve Uygulamalari)
Ankara Emlakgilar Odasl, ATEM (Emlak Danismanlg Sertifika Programi)
Remax (Konut Proje Uzmanlidi, Kariyerim, Power-up, Succeed Egitimi)

Keller Williams (One Thing, 6 Kisisel Bakis Acis)

Angelo Fradera (Profesyonel Gayrimenkul Uzmanligr Egitimi)

Gayrimenkul Hukuku ve Gayrimenkul Degerleme Egitimi (More Akademi)
Profesyonel Satis, iletisim ve Pazarlama, Algl Yonetimi Egitimleri
Ankara Universitesi (Beden Dili, Profesyonel iletisim, Diksiyon Egitimi)

Ankara Universitesi Biyoloji Lisans

Anadolu Universitesi Fotografcilik ve Kameramanik

Elif Julide Dereboy Moda Okulu imaj ve Stil Danismanlig

Ankara Universitesi insan iliskileri Uzmanligi Yiiksek Lisans (Devam Ediyor)




- Gayrimenkul Sektérunde Profesyonel Satis,
Pazarlama, iletisim

+ Gayrimenkulde Danismanlik Kavrami

- GUnUMmuzde Girisimcilik

- Kendi Patronum Olmak istiyorum

- Gayrimenkulde Kurumsal Marka Kavrami

+ Temel Kurumsallik Prensipleri

- Satista Network ve Organizasyonel Calisma
Plani

- Kisisel Markalasma, Ben AS.

- Profesyonel Satici Kavrami

- Kimler Beni Nasil Taniyor? Kimler Beni Nasil
Tanimali?

- Pazarlama ve Tutundurma Plani

- Spesifik Pazarlama Calismalari

- Benim Bir Uzmanlk Alanim Var. Uzmanlik
Alani Calismanin Onemi

- Uzmanlk Bolgesi Secim Kriterleri (Cografik
Alan)

« Uzmanlik Alani Tercih Kriterleri (Arsa, Konut,

Ticari..)
- En lyi Bildigim.. Size Nasil Yardimcl
Olabilirim?

- Gayrimenkul Calisma Yol Haritasi, On Hazirlik,

Planlama
- Kendi Kendinin Kogu Ol

- Zaman ve Performans Yonetimi, Saha ve Ofis

Calismasi

- Basarida Stratejik Adimlar

- Bilincli Motivasyon Nedir? Ben Ne Dilersem
O Olur Mu?

7% GAYRIMENKUL SATIS UZMANLIGI EGITIMI e 6im

Gayrimenkul sektoriine ézel olarak hazirlanmis SATIS UZMANLIK EGITIMI, kisisel marka olmak
ile baslayan mesleki yolculugun, basarili iletisim bilgileri ile destekli ve etkili tanitim pazarlama
yontemleri sayesinde gerekli her yere ulasarak, katiimcilarin kendi basari hikayelerini yazmalari
icin rehber niteligindedir.

- Beyin ikna Sanat.. Bilincli Yonlendirme ve
Ikna Yontemleri

- Bireysel Motivasyon ve Gayrimenkulde
Basarili Yaklasimlar

- Farkindalik Kavrami. Dogru Teshis, Dogru
Strateji

- Basari Tesaduf Degil... Basaranlar var!

- ikna Sanati = SATIS

- Hazir ve Hazirlikli Oldugunda Korkmazsin

- Satista Etkili Mekan Kullanimi

- Satista Olumsuz Kosullari idare Etme
Sanati

- Temel Satis Stratejileri

- Satista Muzakere Teknikleri

- istedigim Cevaba Giden Yol = DOGRU
SORULAR!

+ Satista MESAJ Kavrami

- Ozellik - Avantaj - Yarar Satisi

- Degerli Olan Satar! Satista DEGER Prensibi.

Neye Gore Degerli? Ne Kadar Degerli?
- Satis Aninda Orada Olmak Kavrami
- Profesyonel iletisim Becerileri
- ik izlenim
- Profesyonel Algr Yonetimi
- Temel Kisilik Profilleri
- Kisiye Ozel Satis Teknikleri
- Satista Beden Dili
- Satis Kapatmada Temel Sorunlar,

Etkili Satis Kapatma Yontemleri
- Hazir Misin?

7% GAYRIMENKUL SEKTORUNDE MARKA OLMAK EGITIM

Egitim, gayrimenkul sektérunde bireysel marka olmak isteyen ve basari odakli danismanlar

icin 6zel olarak hazirlanmis bir yol haritasi niteligindedir.

- Gayrimenkulde Danismanlik Kavrami

- Kendi Patronum Olmak istiyorum

- Kisisel Markalasma

- ik izlenim, Son izlenimdir

- Profesyonel Satici. Kendi Tarzini Yarat

-Ben AS.

+ Kimler Beni Nasil Taniyor? Kimler Beni Tanimali?
- Pazarlama Plani ve Tutundurma

- Benim Bir Uzmanlik Alanim Var.

- En lyi Bildigim.. Size Nasil Yardimei Olabilirim?

- Kendi Kendinin Kogu OL

+ Zaman ve Performans Yonetimi

- Bilincli Motivasyon Nedir? Ben Ne Dilersem O Olur Mu?
- Ikna Sanati = SATIS

- istedigim Cevaba Giden Yol = DOGRU SORULAR
- Anda Orada OL!!!

+ Hazir Misin?

- Kazananlarin Dunyasina Hos Geldiniz



7 KONUT PROJE SATISI TEMEL EGITIMI 2ot

Gayrimenkul danismanlari icin 6zel olarak hazirlanmis olan Proje Satis Uzmanugi Egitimi, Proje
Teklif Hazirlama ve Proje Satis-Pazarlama surecini iceren, danismanlarin proje satis alaninda
uzmanlasmalari amacl hazirlanmis 2 gunluk ézel uzmanlik egitimidir.

KONUT PROJELERINE OZEL ILETiSIM VE SATIS TEKNIKLERI EGITIMi

- ik izlenim, MUsteri Karsilama, Musteri Oryantasyonu, Yer Gésterme

- Konut Projeleri GUnumuz MUsteri Profili

- GUnUmuUz Musterilerinin Temel Motivasyon Kaynaklari, Avantaj Satisi ,
- Temel ikna Stratejileri, Proje Satisi ikna Stireci Diyaloglar mm—
- Basarinin Zihinsel Sifreleri, Zihinsel ikna Nedir? Nasil Yonetilir?
- iknada Deger Kavrami. Neye Gére, Kime Goére, Ne icin

- MUsterilerin Beden Dilini Okumak, Etkili Beden Dili Kullanimi

- Temel Kisilik Ozelliklerine Gére Satis Stratejileri

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

KONUT PROJESI SATIS VE PAZARLAMA UZMANLIK EGITIMI

« Turkiyede Gayrimenkul Sektéru Guncel Bilgiler

- Turkiyede Konut ve Ticari Proje Pazari ve Temel Satis Avantajlari

- Konut Projesi Temel Pazarlama Teknikleri ve Proje Algisi Olusturma

- Proje Satisinda MUsteri Talebi Yaratma ve Temel PR Etkinlikleri

- Konut Proje Satisi Guncel Pazarlama Sureci, Pazarlama ile Satis

+ Rakip Pazar Analizi ve Rekabet Yonetimi. Tek Olma Bakis Acisl

- Proje Satisinda Refferal ve isbirlikci Broker Agi Yonetimi ile Satis.

- Alici MUteahhit iliskileri, MUteahhit Bakis Acisi ve Yonlendirme,
Ikna Kriterleri

- Proje Ofisi Genel Oryantasyon ve Yonetim Stratejileri

- Temel MUsteri Itirazlarl, itiraz Karsilama Yontemleri

- Satis Kapatma, Temel Kaygilar ve Satis Kapatmada Danismanlk
Yaklasimi

- Satis Sonrasi MUsteri iliskileri, MUsteri Takip ve Musteri Veri Tabani
Olusturma

- Muteahhit Proje Satisi Beklentileri

- MUteahhit Proje Satisi Gorliismeleri ve Temel ikna Dinamikleri

- Proje Satisi Oryantasyon Semasi

- Proje Satisi Temel Pazarlama Stratejileri

7 SATIS KAPATMA VE MUZAKERE

TEKNIKLERi EGITIMI 26t

Temel satis egitimi ile birlikte, gerekli iletisim ve sunum becerilerini iceren, sGrecte muzakere
teknikleri ile satisa profesyonel cézumler sunan, tek gunlik egitimdir.

Egitim satisa ve satis kapatmaya olan bakis acisi ve farkindaligi kazandirmak ve basarili satislara
bireysel yeterlilik kazandirmayr amaclamaktadir.

- Kapanis Nedir? Ne Zaman Baslar?

- Kapanista Satis istemekten Neden Korkulur?
- Temel Satis Kapatma Yontemleri

- Satis Kapatma Muzakere Teknikleri

- MUzakerede Basarinin 3 Kurali

- Alici ve Saticinin Temel Motivasyon Kaynaklari
- Alici ve Saticinin Psikolojik ve Finansal Sinirlari
- Satista Destekleyici Yaklasimlar

- Satis Kapatmada Kisilik Profillerinin Rolu

- Sihirli Kapanis Cumleleri

- MUsterinin Satin Alma isaretleri

- Gayrimenkulde Satis Sureci Yéonetimi

7% PROFESYONEL SATIS-ILETISIM EGITIMI c260m

Gayrimenkul sektéru calisanlarina 6zel ve 6zgun olarak hazirlanmistir. Katiimcilarin egitim
sonrasi profesyonel satis ve iletisim becerileri kazanmasi ve is performanslari ile bireysel
motivasyonlarini artirmak hedeflenmistir.

* ik izlenim

- Etkili iletisim

- |letisimde Beden Dili

- icgori Profili, Temel Kisilik Profilleri

- insanlari Etkileme Sanat

- insanlari idare Etme Sanati

- Olaylari idare Etme ve Kriz Yénetimi

« Stressiz Satis Teknikleri

+ Beyin Yonlendirme ve Bilincalti Yonetimi

- Kendini ve Baskalarini ikna Etme Sanati

« Kisisel Motivasyon ve Performans Yonetimi

+ Dogru Soru Sorma Teknikleri. Yonlendirici Sorular
- [tiraz Karsilama Teknikleri

- Satista ikna Edici Yaklasimlar

- Satista Deger Kavrami. Deger Yaratmak

- Satista Motivasyon Kaynaklari, Bireysel, Ozgiin Satis Yaklasimlari
* Kisisel Marka Kavrami, BEN AS.

+ Hazir ve Hazirlikli Oldugunda Korkmazsin

+ Satis Hazirlik ve Hazir Olma Sureci
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ndigi, kiran
rekabet sartlarinin icinde
yer alan gayrimenkul
danismanlig
sektorunde standartlar,
iliski yonetimi ve bilgi
uzerine kurul




Uzmanlik Alani : Gayrimenkul Hukuku

Verdigi Egitimler : Tasinmaza/Gayrimenkule iliskin davalar, Komisyon
Sézlesmeleri, Kat Karsilig insaat Sézlesmeleri, Kira Hukuku, Kentsel
Donusum Uygulamalari, Kat Mulkiyeti Hukuku, Miras Hukuku,
Gayrimenkuller Uzerindeki tapu serh ve kayitlar, Gayrimenkul Satis Vaadi
Sézlesmeleri ve Gayrimenkul Hukukuna dair diger dava ve isler

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

1977 Kirikkale dogumlu olan
Kudret Cécu, 1998 yilinda Ankara
Universitesi Hukuk FakUltesi'nden
mezun oldu. Ankara Barosu'nda
stajini tamamlayan Coécu, 1099
yilindan bu yana Ankara Barosu'na
kayitli olarak Serbest Avukatlk
yapan. Kudret Cocu, Ankara Barosu
Staj Egitim Merkezi'nde bir donem
de egitmenlik gérevinde bulundu.

Bunun yaninda; Ankara Tum
Emlakcilar Odasi Hukuk Musavirligi
ve Hukuk Egitmenligi, Turkiye Tum
Emlak Musavirleri Federasyonu
Hukuk Danismanlgi gorevi
surmekte olan Cocu, Kirikkale
Universitesi ve MEB ile ATEM
arasinda ortak duzenlenen
seminerlerde Gayrimenkul Hukuku
egitmeni olarak gérev aliyor. Ayrica,

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

-—‘ I Aldig Egitimler

- Ankara Universitesi Hukuk Fakultesi

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Ankara'da bulunan kurumsal emlak
firmalarinin 6nemli bir kismina
Hukuk Musavirligi yapan Cocu,
Ankara sinirlari icinde ve disinda
Ozellikle insaat sektérunde yer
alan firmalarin hukuk musavirligini
yuratuyor.

Ankara Kentsel DénUstim imar
ve Kamulastirma Dernegi Genel
Sekterligi, Ankara Yenimahalle
Muteahhitler Dernegi Yonetim
Kurulu Uyeligi, Birlesik
Muteahhitler Federasyonu,
Tuketiciler Birligi gibi sivil
toplum kuruluslarinda da gérev
alan Cécu'nun, Usta dergisi ve
Spor Meclisi dergilerinin hukuk
koselerinde donem dénem yazilari
yayinlaniyor.

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

P77 GAYRIMENKUL HUKUKU EGITIMI

Gayrimenkul sektoru satis uzmanlar icin &zel olarak hazirlanan ve guncel hukuki degisimler
ile hukuksal surecin érnekler ile ve teorik olarak temel bilgiler ile anlatildigr mesleki uzmanlik

eqitimidir.

- Gayrimenkul Satis Sektért Danisman Temel Hukuki Tanim
+ Gayrimenkul Danismani Temel Hak ve Sorumluluklar
- Emlak Yasasl Tasarisi Hakkinda Guncel Bilgilendirme

- Kira Sozlesmeleri
- Satis Vaadi, Satis Sozlesmeleri

- Gayrimenkul Danismani Sézlesmeler Hakkinda Yasal Bilgiler

- Kat Karsiligi insaat ve Sézlesmeler
- On Alim Sozlesmeler

- Tapu islemleri Genel Bilgilendirmeler ve Temel Kavramlar
- Haciz, ipotek, iskan Kavramlari Yasal Tanimlar

- Kentsel Donusum ve Uygulamalari
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7 GARANTI KOZA PROJELERI EGITIMI A 4 S———

- Koza Plaza - - -
- Koza Evleri . = : . — : jani o1 Bl
- Koza Ispartakule Evleri . : . ' = ,
- Akkoza

- Kozapark

- Swissotel Kozapark Residences
- F&F Mall

GARANTI KOZA DEVAM EDEN BULGARISTAN PROJELERI

+ Grand Kanyon Residences
+ Grand Kanyon Mall

- Sofia Square

- Akkoza

- Swissotel Sofia

GARANTI KOZA SATISA CIKACAK OLAN YENi PROJELER DIGER ULKELER

mm mT N
- Yasam Yenileme - m:: =
- AB Vatandasligi ve Golden Visa Programlari g TE W R
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77 OFIS ASISTANLIGI EGITIMI

Ofis asistaniniz; mUsterinizin gézunde ofisinizin, sizin ve markaniz Realty World markasinin
yuzudur. Ofis asistani egitimi, belli standartlara uygunlugu saglanmasi, sunmus oldugunuz
hizmette musteri odakli bakis acisini yakalayabilmek icin tasarlanmis uygulamali bir egitimdir.

Bu egitim tum ofislerimiz tarafindan musterilerimize karsi ilk izlenimi uyandirmakta cok dnemli
yeri olan tum ofis asistani ve ofis mudurleri icin telefonda ve ylz ylze iletisim standartlar sebebi
ile tamamlanmasi gerekli bir egitimdir.

w7 LUKS KONUT SATIS EGITIMI

Isini Liks segmentte blyitmek isteyen seckin profesyoneller icin olusturulmus bu ézel program,

luks konut uzmanliginizi uluslararasi bir seviyeye tasimaniz icin tasarlanmis bir egitimdir.

- Luks Marka

- Luks Konutta Luks Pazarlama Plani Olusturabilmek
- Klasik Pazarlama ve Luks Pazarlama

- Luks Konut Saticilarina Hazirlanmak

- LUks Konut Saticilari ile 1. Gorusme

- Luks Konut Saticilart ile 2. Gorusme
- LUks Konut Fiyat Sunumunun 5 Altin Anahtari
- LUks Konutta Fiyat itirazlari

7% SOSYAL MEDYAYI ETKIN KULLANMA EGITIMI

- Sosyal Medya Dedikleri

- Dunyada ve Turkiye'de Sosyal Network Dinamikleri

- Sosyal Networkleri Etkin Kullanma Taktikleri

- Sosyal Medya, Sadece Facebook, Twitter, Instagram ve Linkedin'den mi ibaret?
- Sosyal Medyaya Yapilan itirazlar

- Sosyal Medya Gercekleri

- Sosyal Medya Kullanim Rehberi

- iletisim Prensipleri

- Bireysel ve Kurumsal Markaniz icin Sosyal Medyaya Biitiinsel Yaklasim
- TUrkiye ve Diinyadan Ornek Uygulamalar

- Organizasyonlar Acgisindan Firsatlar ve Tehditler

- Neden Bir Blogumuz Olmali?

-+ Sosyal Medya Stratejileri

Egitim basariya
ulasabilecek
Kisileri onemli
bilgiler ile donatir,
bilinclendirir,
yonlendirir ve
farkindalik saglar.
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77 TEMEL INSAAT EGITIMI

- Mimari Proje Nedir?

- Bina Taslyicisi Hakkinda Bilgi
- Deprem Yonetmeligi

-+ Zemin Mekanigi Bilgileri

- Cephe Kaplamalari

- Bina Yalitim Bilgisi

- Isi ve Ses Yalitim Bilgisi

* Yangin Yonetmeligi

% MUZAKERE BECERILERI VE IKNA
SUREGLERI EGITIMI s

- Tanisma ve Hedeflerin Belirlenmesi

- MUzakereye Farkl Bir Bakis ve Farkli Bir Tanim Alternatifleri
- MUzakere Prensipleri

- Kisisel Muzakere Profil Tanimlamasi

- Kisisel MUzakere Strateji Tercihleri

- Catisma Esnasinda Sergilenen iletisim Boyutlari

- MUzakere Becerilerinde Kanitlanmis Yaklasimlar

- Basarili ve Basarisiz Sirket Ornekleri

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Sozel ve Soézel Olmayan iletisim Sekilleri

- Ortak Zemin Hazirliklar Nasil Gerceklesir?

- Basarili MUzakere Sureci Nasil Hazirlanir?

- MUzakere Hazirliklari

- Secenekler

- Limitler

- Goérusme

- Karsl Katilimci Profillemesi

- Pazarliklar

+ Gorusulebilen Konularin Belirlenmesi ve Sinirlandirilmasi
- MUzakere Esnasinda Kullanabilinecek Gucler ve Bunlara Nasil Basa Cikabilir?

- ikna Etme Bilim ve Sanati

- MUzakerede Kazan/Kazan Séylentisi, Gercekten de Mumkun Mudur?

- Video Cekimiyle Gerceklestirilen MUzakere Simulasyonlari ve Kisisel Geri Bildirimler

77 GAYRIMENKUL EKSPERTIZ VE RAPOR

HAZIRLAMA EGITIMI e 6im

- Degerleme Uzmani Kimdir ve Hukuki Sorumluluklari Nedir?
- Fiyat ve Deger Nedir?

- Objektif Deger Nasil Olusur?

- Deger Cesitleri

- Gayrimenkul Degerlemesi Nedir?

- Gayrimenkul Degerlerinin Unsurlar

- Gayrimenkul Degerlemesindeki Temel Unsurlar

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Gayrimenkul Degerlemesine iliskin Yaklasimlar
- Gayrimenkul Degerleme Yontemleri

- Emsal Karsilastirmasi

- Maliyet Yaklasimi

- Gelir Modeli

- Rapor Hazirlama ve Ornekler

W7 TICARI GAYRIMENKUL PAZARLAMA EGITIMI

Ticari gayrimenkul ve yatirm gayrimenkulleri sektérunde uzman olarak taninan kisi demektir.

Egitim boyunca profesyonel bir ticari gayrimenkul uzmani olabilmek icin tum konular ele

alinmaktadir.

- Ticari Gayrimenkule Genel Bakis

- Beceriler ve Firsatlar

- Piyasalar, Ticari Alanlar ve Demografik Ozellikler
- Alan Piyasasi

- Is Gelistirme

- Temsiliyet

- Kiralamalar

-+ Gayrimenkul Yatirnmi Analiz Araclari

- Yatirrm Analizine Giris

- Ic Getiri Orani (icsel Getiri Orani, ic Karliik Orani)
- ipotek (Mortgage) Krediler



7 EKIP YONETIMI VE MOTIVE ETME EGITIMI

Gunumuzde sadece isletmede basarili olmak yetmemekte, calistigimiz ofis calisanlarini da bir
hedef dogrultusunda érgutlemek ve motive etmek gerekmektedir. Klasik yonetim anlayisindan
siyrilip, calisanlara liderlik etmek gerekmektedir.

- Etkileme Nedir?

- Hedef Belirlemek

- Zaman Yonetimi

- Geri Bildirim

- Performans Yonetimi
- Motivasyon

7 TEMEL FOTOGRAFCILIK EGITIM]

Hem web sitesindeki alglyr artirabilmek hem de portfoylerin etkisini artirmak icin etkili
fotograf cekmek gerekir. Fotografta ic ve dis mekan ¢ekim ayrimi, hangi isik ve aciile en ilgi
cekici fotograf cekmenin puf noktalarini 6grenmeye yoénelik hazirlanmis bir egitimdir.

- Fotograf Makinesi Cesitleri, Teknik Ozellikleri

- Cep Telefonu ile Fotograf Cekmenin PUf Noktalar
- Komposizyon ve Isik Kullanimi

- Uygulama - Salon, Mutfak, Oda, Bahce Cekimi

- Dis Cekim Uygulamalari

77 KENTSEL DONUSUM UZMANLIGI EGITIMI

Kentsel dénusum konusunda bilinmesi gerekenlerin islendigi, konu ile ilgili uzmanlgin
artirlmasina yonelik hazirlanmis bir egitim programidir.

- Kentsel D&nlUstim nedir? Amaci, Avantajlari Nelerdir?
- Kentsel DénUsUm Streci Nasil isliyor?
- Banka Kredi Kullanimi

77 SUNUM BECERILERI EGITIMI

Sunumlar egitimin her duzeyinde ve is hayatinda dnemlidir. Etkili bir sunum icin; ilgi ve dikkat
yUksek duzeyde tutulmall, verilmek istenen mesaj ikna edici olmalidir. Bu egitim etkili ve dogru
sunumlar yapmayi ve hazirlamayi kazandirir.

- Sunusun Planlamasi ve On Hazirlik

- Lojistik Planlama

- Etkileyici Sunus Icin Zihinsel Hazirlik

- Etkileyici Acilis ve Kapanis

+ Ne ve Nasil?

- Heyecan Kontrolu

+ Sunusun Yapilmasi

- Gorsel Arac Kullanimi

- Soru ve Cevap Teknikleri

+ Grup Dinamiklerini Yorumlama ve Yénlendirme
- Video Cekimli Sunumlar ve Degerlendirmeler
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Realty World Etik Kurallar

Madde 1: Realty World sistemindeki Uyeler, kendi alan, bdlge, ilce ve ulkelerindeki gayrimen-
kulle ilgili her bilgiyi edinmelidir. Ayrica Gyeler; gayrimenkulle ilgili tm kanunlar, yonetmelikler,
kararnameler, uygulamalar ve kamu kurallari ile ilgili bilgilerden haberdar olmalidir.

Madde 2: Realty World sistemindeki uyeler, gayrimenkul seceneklerini sunarken, mal sahipler-
ini piyasa degerleri konusunda bilgilendirmelidir.

Madde 3: Realty World sistemindeki tyeler, islerini yurutirken diger gayrimenkul profesy-
onelleri ile ters dusmemeli ve haksiz bir yarar saglamamalidir.

Madde 4: Realty World sistemindeki tyeler, surekli musterilerinin menfaatlerini korumali, bunu
yaparken es zamanli olarak alim-satim isinin her asamasinda ilgili herkese adil davranmalidir.
Madde 5: Realty World sistemindeki tyeler, alici, satici, kiraci ya da kiralayana kendi yaptigi isle
ilgili yaniltici bilgi veremez.

Madde 6: Realty World sistemindeki Gyeler, her iki tarafin da bilgisi ve onayl olmadan bir islem-
de iki taraftan da Ucret alamazlar.

Madde 7: Realty World sistemindeki tyeler, reklamlarinda ve duyurularinda kamuoyuna dogru
ve gercek bilgiyi vermelidir.

Madde 8: Realty World sistemindeki Uyeler, hukuksal yardima ihtiyaclar olduklarinda yardimci
olabileceklerini musteriye séylemelidir.

Madde 9: Realty World sistemindeki Uyeler, hizmet sunarken ve ise alirken dil, din, irk fark et-
meksizin herkese esit davranmalidir.

Madde 10: Realty World sistemindeki Uyeler, musterilerine diger gayrimenkul profesyoneller-
inin sunabilecegdi hizmetlerin tamamini sunabilmelidir ve kendi profesyonel ekspertizlerini asan
konularda tavsiyede bulunmamalidir.

Madde 11: Realty World sistemindeki Gyeler, satis islemi sonlanana kadar saticrya tum alic
tekliflerini tarafsiz ve objektif bir sekilde en cabuk sekilde sunmalidir.

Madde 12: Realty World sistemindeki Uyeler, alici ya da saticinin temsilcisi olarak tum teklif

ve karsl teklifleri alici ya da satici kabul edene kadar sunmaya devam etmelidir. Ancak teklifin
yazili olarak degil de s&zlU olarak kabul edilmesi durumunda, Gyenin musterisine gayrimenkul
gosterme zorunlulugu ortadan kalkar.

Madde 13: Realty World sistemindeki uyeler, musterileri ile ilgili 6zel bilgileri aralarindaki is
iliskisi bittikten sonra da saklamaya devam etmelidir.

Madde 14: Realty World sistemindeki Uyeler, musterilerinin ¢ikarlarini zora sokmadikca diger
gayrimenkul profesyonelleri ile isbirligi icerisinde bulunabilir. Ancak bu isbirligi, komisyonlari
paylasmaya yonelik bir zorunlulugu icermez.

Madde 15: Realty World sistemindeki tyeler, mUusterilerine dogrudan iliskili olduklari baska bir
isletmenin hizmetlerini sunarken, isletme sahibinin bilgisi dahilinde hizmeti 6nermelidir.
Madde 16: Realty World sistemindeki Gyeler, diger tum taraflarin bilgisi disinda bir islem icin
birden fazla 6deme kabul edecegi bir anlasma yapmamalidir.

Madde 17: Gayrimenkulun satilik, kiralik, devir veya takas olduguna dair ilanlar ve tabelalar,
gayrimenkul sahibinin bilgisi disinda konulmamalidir.

Madde 18: Realty World sistemindeki tyeler, mumkunse gayrimenkul danismani ve musteriler

arasindaki emlakla ilgili alim, satim, kiralama vb. islemlerin yazili olmasi, noter onayinin bulun-
masl ve anlasmalarin taraflarin anlastiklari her seyi icermesi, Turkiye Cumhuriyeti kanunlarinin
gereklerine uymasi konusunda tim hukuki ve finansal sorumluluklari saglamalidir.

Madde 19: Realty World sistemindeki tyeler, taraflarin gtvenligi acisindan yaptiklar anlasma-
lari yazili olarak yapmali ve her anlasmanin bir kopyasi musteride bir kopyasi Realty World ofis
sahibinde bulunmalidir.

Madde 20: Realty World sistemindeki Gyeler, bir gayrimenkultl kabul etmeden dnce gayrimen-
kullin halen gecerli, bir portfoy sézlesmesine dahil olup olmadigini saptamalidir.

Madde 21: Realty World sistemindeki Uyeler, bilingli olarak rakipleri ve onlarin faaliyetleri ile
ilgili yanlis ve yaniltici aciklamalarda bulunmamalidir.

Madde 22: Realty World sistemindeki ofis sahibinin musterisi ile yapmis oldugu bir sézlesme,
diger Realty World sistemindeki ofis sahibinin s6z konusu sézlesmenin bitiminden sonra ayni
nitelikte bir sdzlesme yapmasina engel teskil etmez.

Madde 23: Realty World ofisleri arasindaki yonlendirme iliskilerinde, ofis sahipleri isbirligi icer-
isindeki diger Realty World ofis sahiplerinin ¢alisan ya da istiraklerine ucret 6demek zorunda
degildir.

Madde 24: Yonlendirmeleri ofis yoneticisi ya da ofis sahibi kabul ve kontrol eder. Bir ofis gelen
yonlendirmeyi kabul etmiyorsa, 24 saatlik ret hakki suresi icinde yénlendirmeyi yapan ofise
telefon etmelidir. 24 saat asildigi takdirde yénlendirme yapan ofis, baska bir ofise yonlendirme
hakkina sahip olacaktir. Yonlendirmenin kabul edilmesi halinde bilgiler bilgisayara girilir ve 24-
48 saat sonra musteri ile takip amacli gorusme yapilir.,

Madde 25: Yonlendirme belgesi ilgili musteri temsilcisine verilir ve aciklama yapilir. Musteri
temsilcisi musteri ile baglanti kurar ve ofis sahibine bilgi verir. Eger ofis sahibi ya da ydneticisi,
musteri temsilcisinin yonlendirme ile ilgilenmedigini tespit ederse, yonlendirmeyi baska bir
musteri temsilcisine verme hakkina sahiptir. Ofis sahibi, satis fiyatini ve ddenecek ydnlendirme
Ucretini islem raporuna kayit ederek yonlendirme yapan ofise bildirir.

Madde 26: Ofis sahibi veya yoneticisi yonlendirmenin yapilacagi ofisi belirler. Yonlendirme
yaplilacak ofis sahibi veya yoneticisi ile gorusme yapilir. Ofisin kabul etmesi durumunda yon-
lendirme formu hazirlanarak belirlenen ofise yénlendirilir. 24 saat icerisinde yonlendirmenin
kabul edildigine iliskin formun gelmesini bekler. Yonlendirilen gayrimenkulun sahibi ile 7 gun
sonra gorusulur ve memnuniyeti sorulur. Memnuniyetsizlik varsa, yonlendirme baska bir ofise
ya da ayni ofisteki baska bir musteri temsilcisine yapilir.

Madde 27: Realty World sistemindeki Uyeler, musterilerin tapu sicili, belediye ve benzeri resmi
daireler nezdinde 6n inceleme talepleri dogrultusunda yapacaklari arastirmalar sonucunda
musterilere kayitlara uygun ve dogru bilgi verir.
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