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i | EMLAK PAZARLAMASI

ONSOZ

Pazarlama Tirkiye’de 1980’ 1i yillardan sonra gelismeye
baslamistir. Bu alanda 90’11 yillarda artan bilimsel ¢alismalar, 2000 li

yillarda hizin1 iyice artirmastir.

Emlak pazarlamasi kavrami heniiz {lizerinde yeterince bilimsel
calisma yapilmamis bakir bir alandir. Bu ¢alismanin amaci; pazarlama
karmasinin emlak sektorii lizerinde nasil uygulanabilecegini gostermek,
emlak danismanlarinin ya da emlakg¢ilik isiyle ugrasan yerel ofislerin
modern pazarlama tekniklerini sektore uygulayabilmelerini saglamak ve

emlak sektoriinde franchising uygulamalarina dikkat ¢ekmektir.

Bu amacla; genis bir literatiir ¢alismasi ve ulusal ve uluslararasi
basinda emlak sektorii ile ilgili yaymmlanmis haberler derlenerek

literatiire katkis1 olacag diistiniilen bu kitap ¢alismasi ortaya konmustur.
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1 | EMLAK PAZARLAMASI

GIRIS

Emlak sektorii Diinya ve Tiirkiye ekonomisi igerisinde dnemli bir
yeri olan ve ¢ok biiylik meblaglarin dondiigii bir sektordiir. Tiirkiye’de
emlakeilik meslegi ¢ogunlukla profesyonellikten uzak kiiciik 6lcekli,
yerel kisi ve kuruluslar tarafindan yiiriitilmektedir. Ve hatta emlakgilik
meslegi giinlimiizde hala gercek bir meslek olarak goriilmemekte, ek is
olarak ya da kisilerin emeklilik sonrasi tercih ettikleri bir meslek gibi
goriilmektedir. Is ve is giicii potansiyeli ¢cok yiiksek olan bu sektorde
faaliyet gosteren kayith ya da kayitsiz emlakgilar maalesef emlak

pazarlamasi konusunda yeterli bilgi ve donanima sahip degillerdir.

Tiirk emlak sektoriiniin bilimsellikten uzak olmasi ve ¢ok amator
bir bigimde yapilmasi sebebiyle sektor yeterince ciddiye alinmamis ve
yerel emlak ofisleri ile sinirli kalmistir. Bu sebeple emlakg¢ilik meslegi
halk tarafindan kabul gérmemis, uzun yillar genellikle insanlar
emlak¢iy1 aradan ¢ikarmak ve komisyonu ddememek gibi egilimlere

girmiglerdir.

Giliniimlizde emlak sektoriiniin profesyonellesmeye baslamasi
sebebiyle kurulan zincir emlak ofisleri, emlak sektoriinde g¢alisacak
elemanlarin yetismis olmalar1 ve yiiksekdogrenim kurumlarinda emlak
boliimlerinin agilmasi sebebiyle miisteriler artik emlakg¢ilara giivenmeye
baslamiglardir. Emlakeilik kelimesi de degisen sektor ile beraber yerini

yavas yavas emlak danismanligi kelimesine birakmaya baslamistir.
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BOLUM 1: PAZARLAMA VE EMLAK PAZARLAMASI

1.1.Pazarlama ve Pazarlama Tiirleri

Pazarlama kavrami, dogal kaynaklar kullanilarak {iretilen tirtinlerin
son tiiketiciye ulasmasindan once gergeklesen faaliyetleri kapsamakta
olup, kisiden kisiye ve kurumdan kuruma farkli anlamlar tagimaktadir.
Bazilar1 pazarlamanin ¢ok dar oldugunu diisiiniirken, digerleri ¢cok genis
oldugunu diisinmektedir (Uraz, 1978, s.2). Pazarlama, bireysel ve
orgiitsel hedeflere uygun olarak iletisim kurmak ic¢in mallarin,
hizmetlerin ve fikirlerin yaratilmasi, fiyatlandirilmasi, dagitimi ve
satisinin planlanmasi ve yiirttiilmesi stirecidir (Definitions of Marketing,
2004).

v

-

URETICILER
v
TUKETICILER

-

ARA YUZEY

-

Sekil 1: Uretici — Tiiketici Ara Yiizey Fonksiyonu Olarak Pazarlama
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Sekil 1°de gosterildigi gibi, pazarlama, iireticiler ve tiiketiciler
arasinda bir arayliz islevi olarak goriilebilir. Bir arayiiz islevi olarak
pazarlama kampanyasinin amaci; tliketicilere ihtiyag ve isteklerine
uygun mal ve hizmetleri, uygun fiyata, istenilen zaman ve yerde
sunmaktir (Altunisik, 2006, s.6).

Bir ¢alismada pazarlamanin taniminda vurgulanan temel noktalar

su sekilde agiklanmaktadir (Cemalcilar, 1987, s.13):

e Pazarlama, insanlarin ihtiyag ve isteklerini karsilamay1 amaclar.

e Pazarlama, degisimi kolaylastirir ve saglar.

e Pazarlama gesitli eylemleri igerir.

e Pazarlama faaliyetleri kisi ve kuruluslar tarafindan
yuriitiilmektedir.

e Uriinler, hizmetler ve fikirler pazarlamanin temalaridr.

e Pazarlama faaliyetleri planlanmali ve izlenmelidir.

1.2.Pazarlamadaki Temel Kavramlar

Pazarlama kavraminin igerisinde bulunan baslica 6geleri su

sekildedir;
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Gereksinim (ihtiyac), istek ve talep, iiriin, deger, fiyat, tatmin,

takas, iligkiler ve aglar, pazar, pazarlamaci ve olas1 miisteriler.

Gereksinimle
r, istekler ve
talepler

r

Uriinler

{Mallar, Pazarlamac
hizmetler ve ilar ve
diisimceler) niisteriler

F Y

L 4
Deger, tiyat .

ve tatmin Takas Iigkiler ve Pazarlar
aglar

4

Sekil 2: Pazarlamanin 6geleri (Kotler 1997, s.9)

Uriinler, hizmetler, tecriibeler, olaylar, kisiler, mekanlar, miilkiyet
haklari, kurumlar, bilgi ve fikirler pazarlama faaliyetlerinin konusu

olabilirler (Kotler, 2000).

Degisim islemine konu olan malin, bir mal/hizmet, 6rgiit, kisi, yer
yada amag olup olmamasina gore 5 ayr pazarlama tiirlii s6z konusudur

(Kotler, 1998):

Mal/Hizmet Pazarlamasi
Orgiit Pazarlamas1
Kisi Pazarlamasi

Yer (Mekan) Pazarlamasi

o > w DN E

Toplumsal Pazarlama
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Hizmet pazarlamasi kavrami son yillarda adindan sikca soz ettiren
bir kavramdir. Konsept, hizmet operasyonlarinin pazarlama tekniklerini
kullanmaya baslamasiyla ortaya cikti. Aslinda hizmet isletmeleri de
magazacilik tekniklerini kullanabilir. Aslinda, bazen hizmetler ve mallar
bir ¢ifttir. Ornegin restoran isletmeleri hizmet isletmeleri olmakla
birlikte mal (gida) da satmaktadirlar (Pazarlama Kavramu Icerisinde

Tutundurma Fonksiyonu, 2004).

Yer (mekan) pazarlamasi, yerlere yonelik tutum ve davramslar
oOlusturarak var olan tutum ve davraniglart siirdiiren veya degistiren
faaliyetleri igerir. Bunlar bir {ilke, bir bdlge, bir arazi pargasi veya bir
bina olabilir. Bu yerlerin ne olduguna goére yer pazarlamasi 5 ¢ ayrilir

(Kotler, 1984; Tek,1997):

Konut Pazarlamasi
Kurulus Yeri Pazarlamasi
Arazi Yatirimi Pazarlamasi

Turizm Pazarlamasi

o b~ w0 DN e

Ulus Pazarlamasi

1.3.Emlak Tanim ve Cesitleri

Emlak; evler, diikkanlar, magazalar, fabrikalar, turistik tesisler,
oteller, moteller, giftlikler, arsalar, arsalar, baglar, bahgeler vb. taginmaz
malin (gayrimenkul) ortak adidir. Emlak kelimesi daha ¢ok konutu
cagristirsa da aslinda miilk kelimesinin ¢oguludur. Ev, igyeri, arsa, tarla,
bag, bah¢e vb.seklinde tasarruflara konu olabilen tasinmaz mallara
emlak denir (Dortgoz, 2007, s.1).
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Emlak cesitlerini genel olarak asagidaki gibi siiflandirmak

miimkiindiir (Senyurt, 2001, s.14)

Tiirlerine gore;

e Gecekondu

e Apartman Dairesi
e Miistakil Ev

e Yazlik Ev

e Toplu Konut

o Arsa

e Arazi

Kullanim amaglarina gore;

e Barinmak amaciyla (ev)

e Isyeri amaciyla (biiro, diikkan, atdlye, otel)
e Tarimsal amacla (tarla)

e Kullanim bi¢imlerine gore:

e Miilk

o Kiralik

Kullanim siirelerine gore;

e Gegici oturulan ( dag evi, yazlik, garsoniyer)

e Sirekli oturulan
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e Lojman

Niteliklerine gore;

e Yeni
e Eski
e Tarihi

Yasal durumlarina gore;

e Ruhsath

e Ruhsatsiz

Yapimcisina gore;

e Kooperatif
e Miiteahhit
e Ozel insaat

e Banka

Insaat kalitesine gore;

o Koti
e Orta
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o lyi
e Liiks
e Siiper liiks

Yap1 malzemelerine gore;

e Betonarme

e Ahsap
e Prefabrik
e Yigma

Odeme sekillerine gore;

e Pesin

e Vadeli
o Kredili
e Ipotekli

Fiyatlarina gore;

e Kelepir
e Ucuz

e Normal
e Pahali

e (Cok pahali
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Biiytikliiklerine gore;
o Kiigiik
e Orta
e Biiyik

Bulunduklari yere gore;

e Sehirici
e Sehir dis1
e Sayfiye

Eklenti olanaklarina gore;

e Bitmis konut

e Yeni eklenti yapimina olanakli konut

1.4. Emlak Pazarlamasi ve Emlakc¢ilik

Emlak Komisyoncusu: Miilk sahibinin talebi iizerine gegici veya
stiresiz is sO6zlesmesi imzalamak, gayrimenkul almak, satmak ve rehin
vermek. Ayni haklarin tesisi ve kiralama sonrasi hizmetlerin saglanmasi
gibi tiim hukuki ve teknik islemlere ve kiralamalara aracilik edilmesi, bu
konularda gerekli tavsiye, uzmanlik ve degerlendirmelerin yapilmasi ve
gerekli form, beyan vb. kendi adina agilan bir isyerinde evrak

doldurabilen ve bu is ve islemleri yapabilen kisi veya kurulus.
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Emlak Miisaviri: Gayrimenkul ile ilgili tiim aracilik, acentelik ve
danigmanlik is ve islemlerini (aracilik sdzlesmesi gibi) yapan, mesleki

faaliyetlerine dayali olarak kazang elde eden gergek ve tiizel kisiler.

Zincir Emlak Komisyonculugu ve Miisavirligi: “Emlak
komisyonculugu / Emlak miisavirligi faaliyetleri, zincir emldk
komisyonculugu / emlak miisavirligi yoluyla da gergeklestirilebilir. Bu
sistem, ana emldk miisavirliginden bedeli karsiliginda aldigi know-how,
marka vb. gibi fikri haklar yardimiyla kendi hesabina emldk
komisyonculugu faaliyetlerini bagimsiz olarak yiiriiten iiye emlak
komisyonculart ve miisavirinin olusturdugu zincirdir. Bu sitemde,
franchise veren bagimsiz isletme mutlaka emlak miisavirligi statiistinde
olmalidir. Emlak komisyoncular: zincir olusturamazlar, ancak iiye
olarak ( franchise alarak ) zincire katilabilirler.” (Emlak¢ilik Kanunu,

2003).

Emlakeilik: Taginmazlarin alim-satimlarina ve/veya kiralanmasina

aracilik eden ve bu konuda danismanlik hizmeti veren bir meslektir.

Emlak Pazarlamasi: Gayrimenkul danigmanlart tarafindan,
miisterilerinin gayrimenkul satin alma, satma ve/veya kiralama ve elde
tutma konularinda ihtiyaglarini ve isteklerini karsilamak ve amaglarina

ulagsmak i¢in verilen bir hizmettir (Mazlum & Demirci, 1999).
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1.5. Tiirkiye’de Emlak Sektorii

2000'li yillarin basinda 17 Agustos depreminden sonra
gayrimenkul sektorii durgunluga girdi. Sektor 1999'u %12,5 daralma ile
kapatti. Tiiketiciler, o6zellikle Marmara bolgesinde yeni bir biiylik
deprem korkusuyla konut piyasasina sicak bakmiyordu. Bu donemde
emlak fiyatlar1 da keskin bir sekilde diistii. Zamanla insanlar depreme
daha dayanikli binalarin yapilmasina dikkat etmeye baglad1 ve tiiketiciler

bu yapilar tercih etmeye basladilar.

2000 yilimin Kasim ayinda patlak veren kriz, konut piyasasindaki
olumsuz havayir devam ettirmistir. 2001 krizinin ardindan sektor zorlu
glinler yasamaya devam etmistir. Sanayi o yil yiizde 5.5 kiigiildii. Krizin
etkisi yakin zamanda ortadan kalkmadi. Sektor 2002 yilinda %5,6, 2003
yilinda ise %9 oraninda kii¢lilmeye devam etmistir. 2004, gayrimenkul
sektoriinden beklenen bir gikis y1li oldu. Bu ihracatta TOKI'nin apartman
daire sistemi iizerinden arsa pazarlamasi 6nemli bir rol oynadi. Sektore

taze kan enjekte edildi ve uzun zamandir beklenen hareketlenme basladi.

Miiteahhitlik firmalarinin artmasiyla maket evlerin satis donemi
basladi. Ulkemizde Mortgage sisteminin gayrimenkul sektodrii ile
tanismasit bu donemde olmustur. Faiz ve celik gibi temel girdilerdeki
artis, 2005 yilinda yeni bir durgunlugu tetikledi. Sektdr ancak 2007'nin
ilk yarisinda yasalagan Mortgage kredisi sayesinde aktif hale geldi.
Kiiresel krizin Tirkiye'deki etkisine bakildiginda, heniiz Mortgage
piyasasi olmamasina ragmen gayrimenkul sektdriiniin de kiiresel krizden

etkilendigi goriilmektedir. 2008 yilinda artan faiz oranlarindan etkilenen
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i¢ talebin durgunlastig ve yerli yatirimcilarin gayrimenkule yonelmedigi
anlagilmaktadir. O donemde gayrimenkul kredilerindeki disiis,

yatirimcilarin gayrimenkulden uzaklastigin1 dogruladi.

Ayrica, 2007 y1li sonunda piyasada bulunan toplam kredi tutar: 31
milyar TL iken, 2008 yil1 sonunda toplam kredi tutart ancak 37 milyar
TL'yi gegebilmistir. 2008 yil1 basinda aylik 1 milyar lira artan konut
sayist yilsonunda %50 daraldi. Ote yandan yabanci gayrimenkul
sirketleri Tiirkiye'yi gelismis tlilkelerden daha karli gordii ve tilkeye 3,5
milyar dolar yatirim yapti. Kisacast Tiirkiye, ABD ve Avrupa'daki
gayrimenkul sektoriiniin darbogazda oldugu 2008 yilinda yatirimel

cekmeyi basardi.

Multi Turkmall, Merrill Lynch GPI-Krea Grup ve Redevco gibi
gayrimenkul devleri Tiirkiye'de yatirim yapacaklarini agikladi. Zayif

uluslararasi algiya ragmen, sektor 2008'i %21 biiylime ile kapatti.

Gayrimenkul sektoriindeki mevcut duruma baktigimizda, gelismis
pazarlarda sektoriin son derece zor zamanlardan gectigini, Cin,
Hindistan ve Rusya gibi gelismekte olan pazarlara ise yatirimlarin
arttigin1  goriiyoruz. Yabanci gayrimenkul devlerinin yatirimlarina
ragmen Tiurkiye'deki yerli yatirimcilar, belirsizlik ortami nedeniyle
paralarint ceplerinde tutmayi tercih ediyor. Hiikiimet, i¢ talepteki
daralmaya 'dur’ demek istiyor, katma deger vergisini indirerek sektorii
canlandirmaya calistyor. Dordiincii tedbir paketi kapsaminda net alani
150 metrekare ve iizeri olan konut teslimlerinde KDV oraninin %18'den

%8'e dusiiriildiigli agiklandi. Ancak uzmanlar, konut kredilerindeki
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yiiksek faiz oranlar1 nedeniyle indirimin beklenen etkisinin kisa vadede
goriilmedigini soyliiyor. Burada vurgulanmasi gereken onemli nokta,
merkez bankasinin son 8 ayda gecelik faiz oranlarini diistirmiis

olmasidir.

Bu indirimler sonucunda faiz oranlar1 Tiirkiye tarihinde ilk kez tek
haneli rakamlara indi. Hazine bonosu ve mevduat faizlerinin bu
indirimlerden pay almasiyla birlikte, yatirimcilarin faiz gelirleri 6nceki
yillara gore onemli dl¢lide diistii. IMF anlagmasinin beklentileri ve dig
ticaret agi@inin azaltilmasi doviz kurunu belli bir aralikta tutarken,
gayrimenkuliin alternatif bir yatirim araci olarak goriilmeye baslandigi

ve bu yondeki egilimin giderek arttig1 gézlemleniyor. .

Ote yandan, bu giinlerde emlak sirketlerinin yerli yatirimeilari
cekmek i¢in yeni pazarlama stratejileri gelistirdigini goriiyoruz. Bu
stratejiler tamamen piyasay1 hareket ettirmek i¢indir. Emlakgilar, sifir
faizden sifir pesinata, uzun vadeliden biiylik indirimlere, vadeli
taksitlerden sabit kurlara kadar bir dizi farkli faaliyetle piyasay1
hareketlendirmek istiyor. Tiim endiistri, bu olaylara yonelik tiiketici

tepkilerini sabirsizlikla bekliyor (Emlak Sektorii Dosyasi, 2009).

1.6. Emlak Sektoriinde Tehditler ve Firsatlar

Modern bir pazarlama stratejisi belirlenirken sektdr bazinda tehdit
ve firsatlarin analiz edilmesi gerekmektedir. Sektdre yonelik mevcut
tehdit, sektordeki belirli standartlarin eksikliginden kaynaklanmaktadir.

Ote yandan kanunda bazi kurallar konulmus olsa da bu kurallar
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uygulanmamaktadir. Ornegin, sézlesme akdetmek yasal bir zorunluluk
iken, bazi isletmeler gayrimenkul kiralarken s6zlesme yapmamaktadir.
Ayrica hizmet bedelleri %2 ile %3 arasinda iken, emlak sirketleri sirf
kisa vadeli miisteri kazanmak icin bu oranlar1 asag1 ¢ekmekte, yasal
oranlara uymamakta ve sektdre zarar vermektedir. Clinkli miisteriler,
bazen %]l'den daha diistik bir hizmet icreti i¢in pazarlik

yapabileceklerini biliyorlar.

Sonug olarak sektdrde hicbir imaj geride kalmiyor ve her isletme
kendi oranlarin1 belirlerken aslinda uzun vadede sektorii etkiliyor. Bu
nedenle bu oranlarin bir standardi olmali ve uygulanmalidir. S6zlesmeler
zorunlu olmal1 ve isletmeler yasal hizmet oranlarina uymalidir. Bunun
otesinde, tiim yasal yiikiimliiliikler denetlenmelidir. Ote yandan,
gayrimenkulde sertifika zorunlulugu ve egitim sartt 2-3 yil Once
getirilmeye baslanirken, simdiye kadar uygulanmadi, herkes bu isi

yapiyor, emekliler, igsizler, kapicilar bile emlak isiyle ugrasiyor.

Onerilen yasa tasarisinda, gayrimenkul bir is kolu haline
getirilmekte ve o 13 koluna prestij ve imaj kazandirilmaya
calisilmaktadir. Sektore yonelik bir diger tehdit de birgok alanda konut
sorunlart ve plan dis1 yapilagmalardir. Uzun vadede bu sorunun

¢oziilmesi gerekiyor..

Tiim bu olumsuz etkenlere ragmen sektor oldukca kazanch bir
pazar. Depremden sonra insaat sektorii toparlandi ve daha kaliteli binalar
yapilmaya baslandi. Diinyanin ¢ok az bdlgesinde fiyatlar Tiirkiye pazari
kadar yiiksek. Ciinkii yiiksek fiyatlara ragmen Tiirkiye'nin hala alicilar
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var. Ancak bunun nedenlerinden biri, emlak sektoriindeki kara para
aklamadir. Mortgage (Uzun Vadeli Ipotek Sistemi) bu sektdrdeki
gelismelerden biridir. Ulkemizde son yillarda Mortgage benzeri gesitli
ipotek sistemleri uygulanmaya baslasa da ipotek sisteminin temel amact
devlet destegi almak ve gayrimenkul sektoriiniin 6nemli bir sorunu olan

kay1t disiligin Oniine gegmektir.

Ulkemizde tapu, iskan ve Kat irtifaki konularinda cesitli sorunlar
bulunmaktadir. Gayrimenkul fiyatlarinda islem yoktur. Bunun
sonucunda iilkemiz ciddi vergi kayiplarina ugradi. Ancak sistemin
basarili olmasi i¢in ekonomik, siyasi ve yasal istikrar sarttir. Faiz
oranlarinin diisiik oldugu déonemlerde gézden kagan bir diger nokta da
yiiksek banka iglem iicretleridir. Bu iicretler de diisiik olmalidir (Cengel,

2006, 5.125-131).

1.7. Emlak Pazarinin Dongiileri

Gayrimenkul piyasasinda uzun yillarin fiyat ortalamasina bakildig
zaman, fiyatlarin siirekli yiikseldigi goriilse de aslinda orta ve uzun
vadelerde dongilisel olarak degisiklik gosterir. Ekonomiden bildiginiz
lizere fiyat; arz ile talebin kesistigi noktadir. Yani alict ile satict nerede

satig1 gerceklestiriyorlarsa, orasi fiyattir.

Bireysel olarak alinan ve satilan ev, diikkan, ofis ve arsalar
toplamda o iilkedeki pazarinin durumunu gosterir. Dovizin yiikselmesi,
faizler oranlarinin artmasi veya azalmasi buna bagli olarak konut kredisi

faiz oranlarin degismesi, bono ve tahvillerin getiri oranlar1 gibi makro
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sartlara bagl olarak gayrimenkule olan talep artar veya azalir. Talebin
artmast durumunda fiyatlar yiikselise geger. Bunun tersi durumlarda
talebin azalmasi fiyatlar1 diislirlir. Arzin artmasi yani insa edilen bina
sayisinin fazlalasmasi fiyatlarda gerilemeye neden olur. Gayrimenkul

pazarmnin da kendi icerisinde donemleri vardir. Iste bu dénemler:

1. Pazarda travma: Gayrimenkul yatirimi yapmak isteyenlerin en
alt seviyede oldugu donemdir. Alternatif yatirim araglari ¢ok para
kazandirdig1 i¢in kimse gayrimenkuliin yiiziine bakmiyor. Fiyatlar temel
seviyelerde. Icra ve ipotekli satislar var. Fiyatlar cogu satis tahminlerinin
%A40'ma diisse bile kimse gayrimenkule yatirim yapmaz. Konut ve isyeri
fiyatlar1 ortalama 5 yillik kira getirisine dénmektedir. "Ulke batiyor"

olarak bilinen bu donem, gayrimenkul satin almanin tam zamamdir.

2. Talep artmasi: Makroekonomik kosullara bagli olarak
gayrimenkule olan talep artmaktadir. Artan bu talep, uzun siiredir
piyasada olan gayrimenkullerin birer birer el degistirmesiyle fiyatlarin
yiikselmesine neden olur. Evler ve isyerleri 10 yillik ortalama getirilerle
satilmaya baslar. Artan talep insaat ve emlak sirketlerinin istahim
kabartir. Gayrimenkul satin almak i¢in hala iyi firsatlar vardir. Ancak bu

iyi bir aragtirma gerektirir.

3. Fiyatlarin tavan yapmast: Talep arttikca ihtiya¢ duyulan konut,
diikkan ve ofislere aninda yanit verilememektedir. Binanin temeli atilana
kadar fiyatlar firlar. Belirli bir noktadan sonra yapilacak binadaki konut
ve igyerleri daha temeli atilmadan, proje asamasinda satilir. Projeler

"kapal1 gise" oynar. Son fiyat artiglar1 gelecekte de fiyatlarin artacagini
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gosterir. Konut ve igyerleri ortalama 15 yillik kira getiriginin lizerine
¢ikar. 20 yila kadar ulastig1 olur. Insanlar ev sahibi olmanin bir riiya
olduguna inanmaya baglar. Kira fiyatlar1 tavan yapiyor. Reel biiyiime
%100'iin tizerindedir. Bu donemde ¢ok parasi olmayanlar ya da hig
olmayanlar asla gayrimenkul alamayacaklarini disiiniirler. Aslinda bu,
paranin gayrimenkule yatirilmamasi gereken bir donemdir. Dogru

davranis beklemektir. Gayrimenkul satmak icin en iyi zamandir.

4. Arzin artmasi - talebin dismesi: Ard arda satisa ¢ikarilan
projelerdeki konut ve igyerleri nedeniyle yapilmakta ve yapilacak olan
insaatlar talebi fazlasiyla karsilar. Fiyatlar diisiise gecer. Fiyatlarin
diismeye baslamasiyla birlikte gayrimenkule ihtiya¢c duyanlarda dahi
erteleme davranigi ortaya ¢ikar. Boylece talep azalir. Arzin fazlalagsmasi
ve talebin diismesiyle birlikte fiyatlarda keskin olmasa da bir gevseme
baslar. Alinan gayrimenkullerin fiyat: ortalama 15 yildan azdir. Arzin
arttigl ve talebin distiigii bu dénem bir diizenleme doénemi olarak
algilanmalidir. Gayrimenkul satin almak i¢in firsatlar dogmaya baslar.
Fakat en dogru davranis biraz daha bekleyip, daha iyi bir gayrimenkulii
daha disiik fiyattan satin almaktir. Emlak piyasasinda fiyatlar bu
eksenler etrafinda doniip durur. Bu evrelerin her birinin ne kadar
stirecegi makro sartlarla bagintilidir. Eger bir gayrimenkul alimi ya da
satimt s6z konusuysa durumunun Ogrenilmesi gerekir. Gayrimenkul
satilacagl zaman alicilarin ¢ok oldugu, alinacagi zaman, saticilarin ¢ok
oldugu donemler tercih edilmelidir. Tiim bu donemler yillarca siirmez.
Biraz sabirla, hem alirken hem de satarken biiyiik karlar elde etmek
miimkiindiir (Kireggi, 2006)
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1.8. Tiirk Emlak Piyasasindaki Riskler

Son giinlerde Ozellikle bankalar kredi vermekte nazlanmaya
bununla birlikte emlak alip bor¢lananlar ve almay1 diisinenlerin emlak
alirken ne gibi risklerin oldugu konusunda zihinlerinde bazi sorular
olusmustur. Yapilan her ekonomik aktivitenin o6zellikle karsilikl

aligverigin riskleri oldugu gibi emlak aliminin da riskleri vardir.

Bu risklere bir gbéz atacak olursak asagidaki gibi sonuglara

rastlariz;

1- Ulkenin genel riski: Ayni risk bankadaki TL fonlariniz1 da
etkiler. Burada kastedilen sey 'siyasi risk' olarak adlandirilan ve genel
olarak ekonomik-siyasi tablonun bozulmasina sebep olan boylelikle
degisen sartlarin emlak degerlerinin fiyatlarim diistirmesidir. Bu risk
sadece emlak degerleri degil o iilkenin para birimi cinsinden biitiin

yatirimlart da etkiler.

2- Finansal dengelerin bozulmasi riski: Eger iilkede alim
yapildiktan sonra cesitli sebepler ile para birimleri arasindaki denge
degisir ve dalgalanma kriz halini alirsa, satin alinan gayrimenkul
degerlerinde biiyiik riskler ortaya ¢ikar. Ornegin, dolar kurundaki asir1
dalgalanmalarda gayrimenkuliin degeri dolar bazinda diiser. Dalgalanan
kurun bankalar1 tedirgin etmesiyle dolar bazinda verdikleri kredileri geri
cagirma davranisi baglar. Bu durumda kisi krediyi odeyemez ve
bankanin gegen gayrimenkul kisinin aldig1 fiyattan ¢ok daha ucuza

satilacagi i¢in, gayrimenkuliin degeri kisinin 6deme sorunu olmasa bile
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bir anda diigser. Bu siirecin uzun siire devam etmesi daha 6nce bir¢ok
tilkede ortaya ¢ikan ve 'gayrimenkul balonu patladi' seklinde tanimlanan
olayla sonuglanir. Uzun siirede olusan yiiksek fiyatlar dip noktalara

ulasir.

3- Teslim edilememe riski: Yukarida bahsi gegen dalgalanmalar
olursa  Ozellikle banka tarafindan projeden kredilendirilen
gayrimenkullerde sorun yasanabilir. ilk etapta bankalar kendilerini

giivenceye almak isteyecegi i¢in kisiler biiyiik zararlar edebilir.

4- Marjinal riskler; deprem riski: Kisinin bankada bulunan parasi
normal sartlarda deger kaybetme potansiyeline sahip olmasina ragmen,
fiziki bir yatirrm olan bina sekline doniistiigiinde deprem gibi marjinal
bir riski de almis olur. Deprem riski her bina igin gegerli degildir. Fakat
sistem anlatilirken tanimlanmasi gerekmektedir. Deprem riski bazi
binalar i¢in avantaja da doniisebilir. Eger deprem olur ve bina ayakta
kalirsa, ortaya ¢ikan yeni fiyatlandirmada degeri artabilir. Gayrimenkul
kavrami i¢inde deprem riskinden arindirilabilecek tek gayrimenkul cinsi

arsa-arazidir.

Gelisen dinamikler sonucunda yerel para biriminin degerlenmesi,
iilkeye finansal ve dogrudan sermaye girisleri ile gayrimenkul yatirimi
risksiz goriinmeye baglar. Bu dinamikler iyi analiz edilirse yatirim
amagli gayrimenkul degerlerinin aslinda ciddi risk faktorleri tagidigi ve

tasiyacagi ortaya ¢ikmaktadir.
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Fiyatlari belirleyen ana etmenlerin ve bunlarin alt bilesenlerinin

degistigi bir ortamda her ekonomik faaliyet risklidir. Fiyatlar uzun bir
stire pozitif yonde hareket eder ya da sabit kalirsa yatirim yapacak kisiler
bu trendin siirekli bu sekilde devam edecegi yanilgisina diisebilir ve

trendler degistiginde biiyiik zararlar edebilirler (Ev Fiyatlar1 Nasil Olsa,
2010)
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BOLUM 2: EMLAK SEKTORUNDE PAZARLAMA
KARMASI

2.1. Emlak Pazarlama Karmasi Stratejileri

Emlak¢ilar gayrimenkul pazarlamasinda pazarlama karmasinin
dagitim ve tutundurma, insaat firmalar1 ise; iiretim, dagitim ve
tutundurma boliimlerinde bulunmaktadirlar. Ayrica fiyatlandirma ingaat
firmalar1 ve emlak sahipleri tarafindan yapilabilecegi gibi, piyasanin arz-
talep yapisina bakilarak emlakgilar tarafindan yapilmaktadir. Isin resmi
boyutunda ise fiyatlandirma islemini ekspertizler iistlenirler. Tiiketicinin
satin alma davranist incelendiginde; satin alma kararin verilmesi
asamasini pazarlama karmasi etkilemekte ve sekillendirmektedir. Bu
ylizden gayrimenkul sektoriinde de pazarlama karmasi elemanlarinin
kullanilmasi vazgegilmez bir unsurdur. Asagidaki sekilde tiiketicilerin

satin alma davranigi modeli gdsterilmektedir.
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Sekil 3: Tiiketicinin Satin Alma Davranigi (Altunigik, 2006)

2.1.1. Uriin Stratejileri

Emlakeilar tarafindan satisa sunulan tasinmazlar ev, diikkan,
magaza, fabrika, turistik tesis, otel, motel, ciftlik, arsa, arazi vb.
gayrimenkullerdir. Gayrimenkul portfoyiiniin uygunlugu, Kkalitesi,
yeterliligi vb. gibi Ozellikler agisindan ne kadar zengin oldugu
emlake¢inin hareket alanini genisletir ve boylelikle satis hacmini artirir.

Pazarlamada basariy1 elde etmek i¢in hedef miisteri Kitlesinin dikkatini
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cekebilecek ve digerlerinden farkli olarak algilanacak gayrimenkul
paketini bir araya getirip sunmasi gerekmektedir. Emlak¢in hedef pazar
icin uygun bir gayrimenkul portfoyii olustururken asagidaki iki temel

hususu dikkat etmelidir. Bunlar:

« Duyulan ihtiyaglan karsilayacak gayrimenkulleri bulmak ve
« Mevcut gayrimenkullere ihtiyag duyanlar1  bulup el

degistirmesini saglamaktir.

Emlak {ireticileri olan insaat firmalar1 ise; miisteri beklentilerini ve
ithtiyaclarii iyi analiz edip, beklenti ve ihtiyaglara uygun konut ve
igyerleri inga etmelidirler. Miisterilerin beklentilerine cevap veremeyen,
ihtiyaclarmi yeterince karsilamayan ya da finansa durumlarina uygun
olmayan bir gayrimenkul ne kadar giizel, liikks ve kullanigh olursa olsun

yeterli satis hacmini yakalayamayacaktir.

Ornegin; son zamanlarda yaygin olan 1s1 yalitim sistemleri bina
maliyetlerini artirdig1 igin Ureticiler tarafindan tercih edilmiyordu.
Satiglarda {iriiniin pazarlamasinda etkili olmayacagi diisiiniiliiyordu.
Fakat giiniimiizde diisiik enerjili binalar tiiketiciler tarafindan tercih
ediliyor. Tiketici bilincinin artmasi, kiiresel 1sinma ve cevre kirliligi
konularinda kamuoyu farkindaligimin saglanmaya calisilmasi, enerji
fiyatlarinin giin gectikge katlanarak artmasi tiiketicileri diisiik enerjili
binalara yoneltmistir. Ayrica iireticiler miisteri beklentilerinin yani sira
yonetmeliklerle zorunlu hale getirilen “enerji kimlik belgesi” ile de

tirlinlerinde bu sistemi kullanmaya zorlanmaktadirlar.
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Tiirkiye'nin 6nde gelen yalitim firmalarindan Dow Bina Coziimleri
Boliim Baskant Durmus Topc¢u’nun ifadesine gore insaat sektoriiniin
%20 kiigiilmesine sebep olan 2009 ekonomik krizi yalitim sektoriinii
kiigiilme yoniinde etkilememistir. Bu etkinin temel sebebi olarak mevcut
binalara da 1s1 yalittiminin uygulaniyor olmasini gosteren Topgu, enerji
maliyetlerinin ylikselmesinin tasarruf tedbirlerini artirmasi ve tiiketicinin
bilinglenmesinin 1s1 yalitim1 sektoriinii son yillarda her yil biiylittiigline
dikkat ¢cekmektedir. Fakat biiyliyen sektor, yiikksek KDV oranlari ve
denetim eksikligi nedeniyle kalitesiz liretimi ve haksiz rekabeti de

beraberinde getirmektedir.

"Binalarda Enerji Performans Yo6netmeligi" nin 5 Aralik 2009°da
yiriirliige girmesi ile binalarin  "Enerji Kimlik Belgesi” almasi ve
dolayisiyla 1s1 yalitimi zorunlu hale getirilmistir. Fakat yonetmeliklerin
yan1 sira denetim ve tesvik mekanizmalarmin da geligsmesi
gerekmektedir. Diistik enerjili ve diisiik emisyonlu binalar hem satin
alinirken hem de kiralanirken tercih edilmektedir (Dow Bina Coziimlert,

2010).

Hiirriyet Gazetesi’nde bulunan haberlere gore;

“Uriin se¢iminde etkili olan bir diger husus ise; konutun kag odali
olacagidir. Giiniimiizde ataerkil aile yapisinin degismesi, yalniz
yasamak isteyen genclerin ve liniversite 6grencilerinin ¢ogalmasi,
tek cocuklu aile yapisinin artmasi, konuta ayrilan finansmanin
diisiik olmas1 vb. birgok sebepten otiirii stiidyo daire diye tabir

edilen 1+1 (1 oda 1 salon ) ya da 1+0 (tek odal1) dairelere talep
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arttig1 icin biiylik insaat firmalar1 dahi bu tarz daire sayilarin

artirma yoniine dogru gittik¢e artan hizda kaymaktadirlar.”

“Diinyanin en biiyiik metropollerinden biri olan Istanbul'da 1+1
stiidyolarin kiiciik ve uygun fiyatlariyla krizin en popiiler yatirim
araglarindan  biri  haline gelmesinden sonra  yeni konut
projelerinde stiidyo daire orant %50've ulasti. Almak, satmak ve
kiralamak icin karli olan 1+1 tipi dairelere olan talep ile birlikte
gayrimenkul sirketleri artik tek yatak odali otel tipi 1+0 dairelere
odaklaniyor. Avrupa, ABD ve Japonya'da oldugu gibi, yeni
projelerde yasam standartlarindan ve sosyal imkanlardan
yararlanmak isteyenler icin daha ucuz fiyatlar nedeniyle daha
kiiciik metrekareli dairelere talep arttig icin Yesil Insaat, Fi
Yapi, Teknik Yapt, Rixos, Dumankaya ve Varyap son projelerinde
mutfakli banyolu kiiciik stiidyo dairelere yer veriyor. Agaoglu ise
ontimtizdeki aylarda devreye girecek projelerinde kiiciik daire

konseptini uygulayacak. ”

“Yesil Insaat Beylikdiizii'nde hayata gecirdigi Innovia
projesinde, Fi Yap1 Beylikdiizii'ndeki Fi-Tower ve Tuzla daki Fi-
Yaka projesinde, Teknik Yapi Kartal’daki Uptwins Deluxe
Residence projesinde, Dumankaya 2010 yilwun ilk projesi olan
Dizayn’da, Varyap ise Meridian projesinde stiidyo dairelerin
agwrhigint artirdi. Bomonti’de hayata gegirilecek pazarlama ve
isletmeciligini  Rixos’un  tistlendigi  ‘Rixos  Residences
Bomonty’de de yine stiidyo tipi daireler 6n plana ¢kt
Aralarinda Teknik Yapi, Dumankaya, Agaoglu’nun yer aldigi
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gayrimenkul kuruluslart da 2010 yili stratejilerini daha ¢ok
kiiciik daire konseptine kaydirdi.”

“Kiiciik dairelerin tercih edilmesinin en onemli nedeni
kiralanirken metrekare olarak biiyiik dairelere gore %10 ila %30
daha pahali  olmalaridr.  Stiidyo daire kirasi projenin
ozelliklerine goére birka¢ yil sonra satin alma fiyatim
karsilayabilmektedir. Birka¢ odali apartman daireleriyle
karsilastirildiginda, satis fiyatlart her yil artiyor. Son yillarda
stiidyo ve 1+1 dairelere olan talep toplu konut tireticilerini yeni
projelerinin en az %15'ini tek yatak odali dairelere ayirmaya

2

yoneltti.

“Stiidyo tipi ve 1+1 dairelerin satis fiyatlarimin diisiik olmasi
sayesinde yatirimci diigiik pesinatla alim sanst yakaliyor ve bu
durumda ikinci el satis kolayhigi da saglyor. Bu da
yatirimcilarin, konut tercihlerinde bir 2+1 ya da daha biiyiik
daire almak yerine iki adet stiidyo ya da 1+1 dairelerin one
¢tkmasina sebep oluyor. Yatirimcilar uzun vadede altindan
kalkamayacak bir bor¢ yiikiiniin altina girmektense odenebilir
fiyath kiiciik daire sahibi olmayt tercih ediyor. Yalnizca yatirim
amaciyla degil oturum amaciyla da biiyiik ilgi ¢eken stiidyo
daireler kiradan kurtulmak isteyenler icin kiiciik de olsa bir ev
sahibi olma sansini yakalamalarina olanak veriyor. Yasadigi
bolgeden farkli bir yerde ¢calismak zorunda olan isadamlari ve

’

voneticiler de stiidyolara ilgi gosteriyor.’
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“Bosanma oranlarimin artmasi sonucunda tek basina yasayan
kisilerin artmasi, yasam tarzlarmin degigmesiyle ekonomik
ozgiirliiklerini kazanan gencglerin yalniz yagsama istekleri ve
evlenme yasimin yiikselmesi gibi sosyolojik nedenlerle, bu tip
kiiciik dairelere talep son yillarda artmaktadir. Biiyiik evlere
oranla bakim yiikiiniin daha az olmasi sebebiyle cocuklar:
evlenmis olan yasl ¢iftler de stiidyo daireleri tercih etmektedir.
Isitma ve sogutma tasarrufu saglamasi, temizlik i¢in harcanan
zamani en aza indirmesi de talepte etkin rol oynuyor. Asagida
hangi insaat firmalarinda ne kadar stiidyo daire projesi

bulundugu gosterilmektedir.”

“Beylikdiizii'nde toplam 14.000 konuttan olusan Innovia

projesinin iiciincii etabinda Yegil Insaat, 1+0 dairelerini 39.000
TL sifir faiz 6demeli, bir yil %630 pesin, iki yil sonra %10 satiyor.
Odemeler 40 ay taksitle yapilabiliyor.”

“Fi Yapi'min Beylikdiizii'ndeki Fi-Tower projesinin kulelerinde
33, Fi-Yaka Tuzla 3 projesinde ise 24 adet 1+0 daire bulunuyor.
Fi-Tower'da 50 metrekarelik daire 69.000 TL, Fi Yaka Tuzla 3
projesinde 40 metrekarelik 1+0 daire 37.000 TL'den
fivatlandiriliyor. 2010 yilinda stratejisini belirlemis olan Teknik
Yapi, kendi arsasi iizerinde gerceklestirecegi projelere kiigiik
daireleri de dahil etmeyi planlamaktadir. Sirket, Kadikoy,
Atasehir ve Kartal'da hayata gecirdigi projelerinde kiigiik, ¢cok
amagli, konforlu ve uygun kredi imkanlart ile on plana ¢ikacaktir.

Sirketin Kartal'da hayata gecirdigi Uptwins Deluxe Residence
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projesi, 35 m2 ve 38 m2'lik 60 stiidyo daireden olusuyor.”

“Ayaydin Grubu ve Ipek-Cakirkaya ortak girisimiyle Bomonti'de
200 milyon TL yatirnmla hayata gegirilecek, pazarlama ve
yonetimi Rixos'a ait konut projesi 42 katl kule olarak tasarlandi.
Stiidyo tarzi dairelerin yani sira Rixos Residences Bomonty'de

338 modiiler siiit ve 6 ¢ati kati bulunuyor.”

“2010 yilindaki ilk Dumankaya projesi olan Dizayn, Tuzla
Aydinli'da 330 konuttan olusacak. Projede 1+0, 1+1, 2+1 ve Loft
daireler bulunuyor. 2010 yilinda diger Dumankaya projeleri
arasinda stiidyo daireler ofis projeleri disinda ¢ogu projenin
odak noktas1 olacak. Projede toplam 65 adet 1+0 daire

bulunmaktadir.”

“450 farkli daire modelinin yer aldigi Varyap Meridian
projesinde 40 metrekarelik stiidyo daireler yer altyor. Projede
biiyiikliikleri 46 ile 54 metrekare arasinda degisen 157 stiidyo
daire bulunuyor. Fiyatlar 225.000 TL ile 289.000 TL arasinda
degismektedir” (Gayrimenkul devleri mahalle emlakg¢isinin

pesine diistii, 2010).

Degisen yasam trendleri arasinda, son zamanlarda ev ofis binalari
bir sigcrama yapiyor. Evden is yapmak isteyenlere biiyiik rahatlik sunan
bu yeni nesil yerlesim ile is diinyas: artik ayricalikli bir hayatin tadini
cikarryor. Internet ve telekomiinikasyon hizmetlerinin gelismesi,

calisanlara her yeri ofise doniistirme imkani1 sunarken, iilkemizde ve
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diinyada evden caligma trendi giderek artiyor. 2006'dan beri yiikseliste
olan bu egilim, ozellikle ekonomik krizden etkilenen bir diinyada,

isletmeler i¢in ¢ok daha ucuz bir ¢alisma sekli olmaya basliyor.

Yapilan arastirmalar; 2008'de 4,2 milyon Amerikali'nin tam
zamanli olarak evden galistifini, Birlesik Krallik'ta ise bu egilimde
%16'lik bir artis oldugunu bildiriyor. Bunun en 6nemli nedeni, evden
calisanlarin ofis calisanlarina gore daha uzun siire ¢alismasidir. Ofisteki
insanlar haftada ortalama 42,2 saat ¢alisirken evden galisanlar 44,6 saat
caligmasina ragmen evden calisanlar ofistekilere gore daha mutlu.
American Telework Coalition tarafindan yapilan bir arastirmaya gore,
sirketler ofis alanin1 azaltarak ¢alisan basma 3.000-10.000 dolar tasarruf
edebilir. Ev ofisinin gelecegin en ¢ok ragbet goren trendi oldugu agiktir.
Bu mini ev ofis alanlari, calisanlarin kendi kisisel alanlarim
yaratmalarini ve mesgul olmalarini saglamak igin ¢esitli teknoloji

altyapisi ve destegi sunar (Tek Cat1 Altinda, 2010, s.88).

Home Office trendide son yillarda Tiirkiye’deki biiyiik ingaat
firmalarindan biri olan Agaoglu’nu bu iirlin se¢imine itmis
bulunmaktadir. Degisen yasam sartlart ve dolayisiyla degisen pazar
cevrelerinin pazarlama karmasina etkilerinin en son 6rneklerinden biri

home officelerdir.

Ayrica iriin kararlart verilirken iilkemizde bulunan yabanci
miisteri kitlesi de goz oniine alinmalidir. Her milletin kiiltiirleri, degerleri
ve  yasanmisliklarimin  farkli  olmasi  sebebiyle  pazarlarin

kiiresellesmesinin  de Oniine gecemeyecegi farkliliklar ortaya
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cikmaktadir. Iste bu farkliliklar milletlere gore sunlardar.

Fransizlar: Manzarali ve {ist katlarda olan bir daire istiyorlar. Eve
yerlestikten sonra en ufak bir sorunda ev sahibini ariyorlar. Bulamazlarsa
emlak¢iya wulastyorlar. Kesinlikle sorunlart kendileri halletmeye

yanasmiyorlar.

Almanlar: Hijyene ¢ok Onem veriyorlar. Kiralayacaklart evde
mutfak ve banyonun yenilenmis olmasini istiyorlar. Baskalarinin

kullandig1 lavabo, klozet ve banyolar1 kullanmaktan hi¢ haz etmiyorlar.

Ingilizler: Konutun ve sitenin giivenligini 6nemsiyorlar. Giivenlik
ilk ve neredeyse tek aradiklar1 6zellik. Giivenligi olmayan konutlardan

uzak duruyorlar.

ABD!liler: Ince hesap pesinde oluyorlar. En ufak detaylar1 bile

hesaba katiyorlar. Cok zor begeniyorlar.

Israilliler: Emlak¢iya komisyon ddemeyi sevmiyorlar. Miimkiin
oldugunca, 'sahibinden' kiralamanin yolunu ariyorlar. Cogu zaman

emlakeiy1 devre dis1 birakmak i¢in ellerinden geleni yapiyorlar.
Ruslar: Ucuz evleri tercih ediyorlar. Istanbul ve Ankara'daki
kiralar ¢cok yiiksek geliyor. Bunun i¢in miitevazi ev pesinde oluyorlar.

Kiralama konusunda prensipliler.

Italyanlar: Kiralama isini aceleye getirmiyorlar. Gorebilecekleri
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tiim tercihleri gérmek istiyorlar. Yavas yavas islerini takip ediyorlar.

Kimi zaman ev kiralamalari bir kag ay siiriiyor.

Hintliler: Rahat yemek yapabilecekleri genis mutfakli ev istiyorlar.
Ayrica ¢ok sik baharatli yemek yapiyorlar. Bundan dolay1r evden
tagindiklarinda, mutfak ¢ok iyi boyansa bile baharat kokusu bir kag¢ ay

¢ikmiyor.

Japonlar: Japonya'da genelde kii¢iik evlerde yasadiklarindan olsa
gerek Istanbul ve Ankara'da ¢ok odali evleri tercih ediyorlar. 3 odal

evleri bile kiiciik buluyorlar. Tercihleri dort oda ve fazlasi olan evler.

Ispanyollar: Evin modern ve yeni olmasini1 dnemsiyorlar (Kiregci,

2005, 5.110-111).

2.1.2. Fiyatlandirma Stratejileri

Emlak pazarlamasinda alici ile satici arasinda anlagsmayi gerektiren

en 6nemli konulardan biri, gayrimenkulun fiyatinin belirlenmesidir.

Gayrimenkul piyasasinin dogasi geregi, satilik bir miilkiin fiyatinin
belirlenmesinde esneklik vardir. Birgok mal veya hizmetten farkli
olarak, bir miilkiin fiyatin1 belirlemek hususunda bir kesinlik yoktur.
Ornegin, saticinin fiyat1 alicimin teklifinden ¢ok daha yiiksek olabilir. Bu
durumda, komisyoncu fiyatlandirma icin araci gorevi goriir. Bir miilkiin
satis fiyatim1 belirlerken, komisyoncu miilkiin 6zelliklerini ve piyasadaki

karsiligin1 dikkate alir. Belirlenen maksimum ve minimum fiyatlar
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sahibine bildirir. Emlakc¢ilar genellikle satisin son asamalarina kadar

alicilan ve saticilar bir araya getirmezler (Weimer vd., 1972, 5.470).

Emlak uzmanlarina goére konutun fiyati belirlenirken dikkat

edilmesi gereken 6nemli kriterler sunlardir;

Arsa degeri,
Yapim maliyeti,

Kiraya verilmesi halindeki getirisi,

A Wb

Ayni1 mevkideki konutlarin satis fiyatlari.

* Gayrimenkuliin piyasa fiyati belirlenirken genellikle gelir
yontemi, karsilastirmali yontem ve maliyet yontemi olmak iizere ii¢
yontemin ortalamasi kullanilmaktadir. Bu sonuglara gore elde edilen
rakamlardan biri diisiik veya yiiksek ise fiyat dengelenmektedir. Ancak
bu yontemlerden yalnizca biri kullaniliyorsa karsilastirma yontemi tercih
edilir. Yani ayn1 lokasyonda ayni kalitedeki gayrimenkuliin satis1 esas
alinarak fiyat belirlenmektedir. Aynis1 bulunamazsa benzerleri bulunur
ve ona gore fiyat olusturulur. Maliyet yonteminin kendisi tek basina
saglikl1 degildir. Ornegin 90-100.000$'n bile altinda mal edilen konutlar
400.000%'dan baglayan fiyatlarla satilabilmektedir. Yani fiyat maliyetin
4-5 katidna kadar yiikselebilmektedir. Deger belirlemenin birgok yolu
olmakla birlikte temel olarak 3 yolu vardir. Bunlar; karsilastirmali

yaklasim, gelir yaklasimi ve maliyet yaklagimidir.

* Gelir yontemi; eger gayrimenkul gelir getiriyorsa yillik briit

gelirden gayrimenkula ait giderler ve bu gayrimenkuliin bos kalmasi
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sebebiyle ortaya c¢ikan gelir kaybi ¢ikarilarak bir deger elde edilir.
Isletme giderleri, emlak vergisi, sigorta, yonetim, bakim-onarim,
danismanlik, reklam-ilan gibi giderler ¢iktiktan sonra gelirin kalan
kismindan siireye gére gayrimenkuliin fiyati belirlenir. Burada 6nemli
bir hususu belirtmek gerekir ki, gayrimenkuliin fiyatinin kag yillik gelire
gore belirlenecegini saptamak oldukc¢a giictiir. Gayrimenkuliin
bulundugu lokasyonun sartlarina gore kira geliri ortalamasina bakmak
gerekir. Ornegin; Besiktag’ta konut fiyat1 igin net bir sey sdylemek
yerine, Besiktas’t kendi igerisinde, Fulya, Serencebey, Yildiz veya

Barbaros gibi bolgelere ayirmak yerinde olacaktir.

+ Karsilastirma yontemi; bu yontemi kullanilabilmek icin
pazarda gayrimenkuliin bir slirim degerinin olusmus olmasi
gerekmektedir. Karsilagtirilacak gayrimenkullerin satilacak
gayrimenkulle ayni niteliklere sahip olmasi en onemli kosullardan
biridir. Eger gayrimenkuller arasinda niteliksel agidan farkliliklar
bulunuyorsa bu farkliliklar degerlendirilerek fiyata yansitilmalidir. Aksi

taktirde gercekei bir degere ulagsmak zor olacaktir.

« Maliyet yontemi; Kira getirisi bilinmeyen ve genellikle biiylik
yapilar i¢in kullanilan degerleme yontemidir. Fabrikalar, sanayi siteleri,
is hanlari, oteller, biiyiik arazilere sahip villalar gibi yapilarda bu yontem
kullanmilir. Maliyet yoOnteminde arsa ya da arazilerin degeri ayri
tizerlerinde bulunan yapilarin degeri ayri olarak hesaplanir. Daha sonra

bunlar toplanarak, gayrimenkuliin degeri bulunur (Ozer, 2010).
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Emlak uzmanlari, konut fiyati ile ilgili degerleme yaparken, ayri
ayr1 kriterleri birlestirmektedirler. Boylece daha gercekei fiyatlar
bulunur. Biiylik yatirim ifade eden alimlarda degerlemeyi uzmanlara
yaptirmak en dogrusudur. Fakat daha kiiclik 6lgekli alimlarda uzman
kullanmak yerine alic1 fiyati kendisi de saptayabilmektedir. Asagida
verilen kriterler tasinmazin fiyatin1 belirlemede alicilara yardimci

olmaktadir.

1. Insaat kalitesi; demirden ¢imentoya, sivadan iscilige kadar biitiin
unsurlar ingaatin kalitesini olusturur. Bunlar fiyata etki eder.

2. Arsaalani; konuta diisen arsa payi arttik¢a konutun fiyati da artar.

3. Insaat alani; binanin oturum alammnin arsaya oram kiiciildiikce
konut degerlenir.

4. Toplam kullanim alani; konutun kullanim alan1 arttikca fiyati da
artar.

5. Net alan; oda, salon, balkon ve koridorun toplam alanidir. Net
alanin fazla olmasi degeri artirir.

6. Sosyal tesisler; spor alanlari ve toplanti salonlart gibi sosyal
tesisler konuta deger katar.

7. Yesil alan; ¢evre diizenlemesi konutun fiyatini artirir.

8. Mevkii; binanin bulundugu semt, il¢e fiyatini etkiler.

9. Deniz manzarasi; deniz goren konutlar her zaman daha pahalidir.

10. Doga manzarasi; doga manzarasi konutlarin fiyatini ytikseltir.

11. Giivenlik sistemi; binada giivenlik sistemi varsa bu fiyat1 olumlu
yonde etkiler.

12. Spor kompleksi; spor yapilabilecek kapali salon ve saglik

merkezinin bulunmasi konutun fiyatini yiikseltir.
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.
23.

24.

25.

26.

Kapici dairesi; binada kapici dairesi, villada miistemilat bolimi

degeri artirir.

Asansor; asansorlii binalardaki konutlar her zaman ig¢in daha
kiymetlidir.
Hidrofor ve su deposu; konutta hidrofor ve su deposunun

bulunmasi degerini artirir.

Acik ve kapali otopark; binada agik ya da kapali otopark
bulunmasi fiyatin artirir.

Havuz; yiizme havuzlu site ya da apartmanlardaki daireler ile
miistakil binalar her zaman daha pahalidir.

Ozel dekorasyon; konutta dekorasyon ve dekorasyonun kalitesi
fiyat1 yiikselten etkenler arasindadir.

Somine ve barbekii; somine ve barbekiilii villa ve daireler buna
sahip olmayanlara gore daha pahalidir.

Balkon; konutlarda aranan bir 6zelliktir. Genis olmasi ve birden
fazla olmasi konutun fiyatini artirir

Oda sayist; oda sayist ve odalarin kullanigli ve bigimli olmasi
konutun fiyatin1 olumlu yonde etkiler.

Ulasim; konuta ulasimin kolay ya da zor olmasi fiyati etkiler.
Prim getiri potansiyeli; konutun orta ve uzun vadede prim
yapabilecek noktalarda olmasi fiyatina olumlu yonde etki yapar.
Semt 6zelligi; konutun bulundugu semt fiyatlandirma agisinda
cok dnemlidir. Iyi ve seckin muhitlerde fiyat her zaman yiiksek
olur.

Zemin durumu; Konutun yapildigi alanin zeminin saglamlig
fiyat1 etkiler. Zemini saglam konutlar daha pahali olur.

Aligveris merkezlerine yakinligi: Konutun alisveris merkezlerine



27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.
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ve carstya yakinlig onemlidir. Fiyatimi yiikseltir.

Binay1 1sitmak i¢in kullanilan yontem fiyati etkiler. En pahalist
A Tipi binalarda kullanilan fan coil sistemidir. Bundan sonra kat
kaloriferi, merkezi 1sitma, dogalgaz sobasi ve normal soba 1sitma
konutlar1 bulunmaktadir. Evin giines 15181 alip almadigi, varsa
giinde kag¢ saat oldugu Onemlidir. Ayrica evde giineslenme
odasinin olmamasi da evin fiyatini diigiirir.

Kati: Evin bulundugu kat fiyat acisindan 6nemlidir. Bodrum,
zemin ve st katlar her zaman diistik degerlidir.

Tapu durumu: Konutun tapusunun ortak veya miistakil olmasi
fiyat lizerinde etkilidir. Miistakil tapulu evler her zaman igin
ortak tapulu evlere gore avantajlidir.

Aidat: Merkezi 1sitma, giivenlik gibi unsurlar aidatlar1 artirir.
Aidatlarin alinan hizmetlere gore daha diisiik olmasi daire ve
rezidanslarin bulundugu sitenin degerine deger katmaktadir.
Ucretlerin alinan hizmetlere gore daha yiiksek olmasi barmma
acisindan bir dezavantajdir.

Malzeme kalitesi: Kapi, pencerede, elektrik ve su tesisatinda
kullanilan malzemenin belli markalarin iiriinleri olmasi konutun
fiyatin1 artirir. ithal markalar (Cin harig) yerli markalara oranla
daha degerlidir.

Yapim yili: Binanin yapildigi yil. Binanin kullanildigr stire
uzadikca konut fiyatlar1 diiger. (Tiirkiye'de 1999'dan sonra
yapilan binalar, deprem ydnetmeligine gore yapildigi i¢in, fiyat:
cok yiiksek olur.)

Bina 6zelligi: Bir binanin apartman ya da miistakil ev olmasi

fiyata etki eder. Daireler i¢in arsa payinin diisiik olmasi1 nedeniyle
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34.

fiyatlar daha diisiiktiir. Villalarda ise arsa alanina bagli olarak
yapilasma alaninin yogun olmasi fiyat1 artirmaktadir.

Kira geliri ve satig kabiliyeti etkileri: Konutun kiraya
verildigindeki getirisinin yiiksek olmasi fiyatin1 artirir. Ayrica
satilmak istendiginde hemen satilabilmesi de konutun fiyati

tizerinde olumlu etkiye sahiptir (Aydin, 2010).

“Konutlarin maliyet bedellerine etki eden unsurlardan birisi
arsa, arazi fiyatlaridir. Il ve ilcelerin arazi degerleri, her ilde
Valinin baskanliginda defterdar, Tarim Orman ve Koy isleri
Bakanhg [l Miidiirii ile Ticaret ve Ziraat Odasi temsilcilerinden
olusan Arazi Deger Tespit Komisyonlarinca belirlenir. 29 Aralik
2009 tarihinde yapilan tespitler sonucunda arazi degerlerinde de
iller arasinda biiyiik dengesizliklerin bulundugu ortaya ¢iknustir.
Tespitler sonucunda Tiirkiye’'nin en pahali arazisi Ordu ilinde
bulunmaktadir. Ordu'da kira¢ arazilerin metrekare birim degeri
de 4 lira seklinde tespit edilmistir. Ordu'nun komgsu illerinden
Giresun'da kirac arazi icin 10 kurus, taban arazi icin 20 kurus,
sulak arazi icin de 40 kurus olarak ilan edilen birim deger, diger
komsu il Samsun'da ise kira¢ arazilerde 30 kurus, taban
arazilerde 55 kurus ve sulak arazilerde 75 kurustur. Yalova'nin
Deger Tespit Komisyonu da, kira¢ arazilere 1 lira, taban

’

arazilere 2,5 lira, sulak arazilere de 7 lira deger bi¢cmistir.’

“Ordu'da genellikle findik bahgelerinin bulundugu alanlarda 8
lirayr bulan metrekare birim deger, sahil kenarlarinda 5 ve 7

vildizli otellerin dikildigi Antalya'da ise 55 kurus ile 1,98 lira
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arasinda degismektedir. Antalya'da birim degerler, kirag
araziler icin 55 kurus, taban araziler icin 1,54 lira, sulak araziler
icin de 1,98 lira olarak saptanmistir. S6z konusu degerler, bir
diger turizm kenti Mugla'da kira¢ arazide 40 kurus, taban
arazide 1,52 lira, sulak arazide 2,3 lira seklinde ilan edilmig
olup, Izmir'deki Deger Tespit Komisyonu ise, ilceler itibariyle bu
rakami, 5 kurus ile 60 kurus arasinda belirledi. Arazi degerleri,
Izmir gibi Ankara ve Istanbul'da da belediyelere gire farkli tespit

etmistir.”

“Istanbul'da 40 kurus ile 3,5 lira arasinda degisen birim deger,
Silivri'de kira¢ araziler icin 40 kurus, taban araziler icin 60
kurus, sulak araziler i¢in 1 lira, Beykoz, Sariyer ve Sile'de
swraswla 1, 2 ve 2,5 lira, Aveilar'da 1,9, 2,5 ve 3,5 lira olarak
uygulanacaktir. Ankara'da da Altindag, Cankaya, Yenimahalle,
Golbasi, Kegioren, Mamak, Sincan, Beypazar: gibi ilgelerde
kirag arazilerin metrekare birim degeri 1 lira, taban arazilerin 2
lira olarak ilan edilmistir. Sulak arazilere ise Altindag ve
Akyurt'ta 4 lira, diger il¢elerde 3,5 lira deger bi¢ildi. Arazi birim
degeri Bursa'da 10-50 kurus, Trabzon'da 6-12 kurus,
Balikesir'de 34-82 kurus, Kayseri'de 3-10 kurus, Diyarbakir'da
20-85 kurug, Samsun'da da 30-75 kurus arasinda degismektedir.
Birim deger, Rize'de 1 lira ile 1,7 lira, Sakarya'da 70 kurus ile 2
lira, Artvin'de llira ile 3 lira, Zonguldak'ta 1,05 lira ile 1,84 lira
arasinda bulunuyor” (Arazi Degerleri, 2010).



39 | EMLAK PAZARLAMASI

Kiiresel krizin yarattig1 tahribati en ¢cok hisseden sektor olan ingaat
sektorii arazi ve emlak piyasasinda 2B ile yasanacak hareketlilige
hazirlanmaktadir. ”Orman vasfini1 kaybetmis arazilerin satig ile imara
acilmasina” iliskin yasa ile kiiresel kriz ortaminda Hazine'ye yiiksek bir
gelir saglanmasi ongoriilmektedir. Hiikiimet, Tiirkiye genelinde yaklasik
424 bin hektarlik arazinin 2B kapsamina girdigini ve arazilerin satis1 ile
onemli bir kaynak yaratilacagimni savunmaktadir. Tirkiye’nin biiyiik
ingaat firmalar1 olan Agaoglu ve Dumankaya Ingsaat gibi sirketlerin
yonetim kurulu baskanlar1 yasayr olumlu bulduklarini soyleseler de,
bircok cevreci ve akademisyen olumsuz bulduklar1 yasanin tahribati
mesrulastiracag goriisiindeler. Insaat firmalar sisen arazi fiyatlarinin
yeni yasa sayesinde makul fiyatlara indirilecegini savunurken, sivil
toplum orgiitleri “orman vasfini kaybetmis” ¢evre bilimi agisindan yanlis
oldugunu 2B kapsamina giren arazilerin orman vasfini nasil

kaybettiginin arastirilmasi gerektigini ifade etmektedirler.

Arsa alinirken g6z oniinde bulundurulmasi gereken 6 6nemli nokta

vardir. Bu noktalar sunlardir:

« Imarliy1 tercih edin: Arsa yatirmi yapilirken imarli ya da
imarsiz olmas1 ikilemi bulunmaktadir. Imarsiz araziler (imar1 olmayan
toprak parcasina arsa denmez) imarl arsalara gore gore genellikle ¢ok
daha diisiik fiyata sahip olurlar. Imarsiz arazilerin en biiyiik riski imar
uygulamast yapilirken, yatirimciya ait arazinin kamulastirilmasi ve
arsanin belli bir yiizdesinin yol ve kamu hizmet binalar1 i¢in bedelsiz
olarak  alinmasidir.  Yapilacak  yasal  dilizenlemelerle  imar

uygulamalarinda belediyenin aldig1 payin artirilacagi beklenmektedir.
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Bunun diginda imar planlarinda yapilacak tadilatlarla yatirimer arazisinin

tamamen kamulastirilmasi riski ile de kars1 karsiya kalabilir.

« Bolge 6nemli: Imar igleri tamamlanmis bir arsaya yatirim
yapilirken dikkat edilmesi gereken sey hangi bolgeye yatirim
yapilacagidir. Emlak uzmanlarina gore gelisecek bolgelerden arsa almak
orta ve uzun vadede kazang getirmektedir. Fakat daha ¢abuk gelisecek
bolgelerden uzun vadede gelisecek bolgelere gore daha kisa vadede kar

elde edilir.

« Imar durumuna dikkat edin: Arsa alinirken arsanin imar
durumu da arastirilmalidir. Ornegin bin metrekarelik bir arsaya, kag
metrekare alanli bina yapilabilecegi veya binanin hangi amaglarla
kullanilabilecegi gibi durumlar arastirilmalidir. Imar oranminin yiiksek
olmasi arsanin degerini artirir. Imar1 fazla olan arsalar daha ¢abuk alict
bulur. Her ne kadar insanlar etrafinda yesil alan bulunmasini isteseler de
yesil alanin hep baskalarinin gayrimenkuliinde olmasin1 tercih ederler.
Bundan dolayi, bulundugu bdlgeye gore imar orani fazla olan arsalar

tercih edilmelidir.

« Pirim potansiyeli: Onemli bir baska konu da arsanin pirim
potansiyelidir. Arsanin ne kadar siirede ne kadar getiri saglayacagini
belirlenmek 6nemlidir. Her donem mutlaka gelisecek bir bolge vardir.
Ama onemli olan kisa siirede gelisecek bolgeyi, yani yatirim yapilacak
dogru noktay1 belirlemektir. Bu belirlenmedigi siirece, yapilan yatirim
Ol bir yatinmdir. Kazanca doniismesi ¢ok uzun siire alabilir. Kisa siire

icerisinde sert bir yiikselis yapmis bolgeler ise kisa vadede getirisi
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yuksek olsa da uzun vadede ¢ok getiri saglamayabilir. Bu da dikkat
edilmesi gereken bir diger husustur. Genel olarak uzun vadede kazang

getirecek bolgelerin tercih edilmesi daha dogru olacaktir.

« Ulasim yatirimlari: Bugiin satin alinan arsalarin hemen hemen
hepsi bundan 20-30 yi1l sonra deger kazanacaktir. Asil 6nemli nokta bu
kadar uzun vade beklemeyi géze aldiktan sonra en yiiksek getiriyi
saglayacak bolgeyi tercih etmis olmaktir. Bu da hangi bdlgenin daha
erken gelisecegini tahmin ederek saglanabilir. Bir bolgenin gelismesi
oncelikle yol projeleri ile dogrudan alakalidir. Yol, gelisme demektir.
Arsanin bulundugu boélgedeki yol ve ulasim yatirimlari, bu yatirnmlarin
ne zaman baglayacagt ve ne kadar silirede bitirilecegi mutlaka
ogrenilmelidir. Bu bilgiler hem ilge hem de Biiyiiksehir belediyelerinden
kolaylikla  Ogrenilebilir. Fakat yatirnmin planlandigi  tarihte
baglamayacagi ve bitirilemeyecegi de géz 6niinde bulundurulmali ve bu

yanilma pay1 olarak hesaplara dahil edilmelidir.

« Vergi yikii fazla: En yiiksek emlak vergisi orani arsalar
tizerindedir. Vergi mevzuatina gore biiyiik schirlerde rayi¢ degerler
lizerinden konutlarda ve arazilerde binde 2, isyerlerinde binde 4,
arsalarda ise yillik binde 6 vergi yiikii bulunmaktadir. Vergiler rayig
degerler lizerinden 6dendigi igin arsa pirim yaptikca her y1l artan oranda
odenmektedir. Ornegin, 100.000 liralik arsada o&deyeceginiz emlak
vergisi yilda 600 lirayken arsanin degeri 200.000 liraya ulasirsa vergisi
1 200 liraya ulasacaktir (Kireggi, 2006).
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2B arazileri Tirkiye genelinde 5 milyar metrekarelik alani
kaplamaktadir. Bu biiytikliik, Liksemburg'un iki, KKTC'in 1.5, Hong
Kong'un 5 kati ve Istanbul ilinin tamamina karsilik gelmektedir (Arsada

Kazanmanin 16 Yontemi, 2010).

Gayrimenkul alim satimi genellikle alicinin sdzlesme imzalanana
kadar saticiya belirli bir miktar parayr depozito olarak O6demesini
gerektirir. Bu miktar, alic1 ve satici arasinda kararlastirilan fiyatin
%10'udur. Alici, sézlesmenin sartlarina uymazsa veya sozlesmeyi
imzalamay1 reddederse, satict paray1 emlak¢t komisyonunu 6demek igin

kullanacaktir.

Turyap'n  Tiirkiye'de uyguladigi gayrimenkul alm satim
komisyonu hem alict hem de satici i¢cin %?2'dir. Bir kiralamada
komisyon, yillik kira bedelinin %10'udur. Bu oranlar resmi oranlardir ve
sitket tarafindan 6zel bir uygulamasi yoktur. Bu sirket disinda tiim
emlakeilar igin resmi alis ve satis komisyonu %3, kira ise %12'dir. Ancak
emlakgilarin uyguladig1 6zel oranlar satislarda %1,5-3, kiralarda %210-

12 arasinda degismektedir (Mazlum ve Demirci, 1999).

Emlak fiyatlandirilirken g6z Oniline alman en Onemli husus
gayrimenkuliin - maliyeti ve gayrimenkuliin maliyetini etkileyen
unsurlardan birisi ise vergilerdir. Belediyelerin biitgesini artirmak igin
¢ikarilan yasa, hem ev sahiplerine hem de konut iireticilerine ek yiik
getirmektedir. Sirketler, vergi oranlarinin konut fiyatlarina da

yansitilacagi goriisiinde.
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Emlak sitelerindeki haberlere gore:

“Belediyelere kaynak yaratmak icin hazirlanan 'Il Ozel Idaresi ve
Belediye Gelirleri Kanunu Tasarist', gayrimenkulde alinan
vergilerin orammi arttiracak. Tasariya goére, konutta alinan
vergilerin, yiizde 50 oranminda artirilmasi ongoriiliirken, arsa ve
arazilerin vergilerinde meydana gelecek arus, iireticilerin de
maliyetini  arttiracak. Bu maliyet artislarimin  fiyatlara
yanstyacagini dile getiren insaat sektoriiniin temsilcileri, yasanin
yiirtirliige  girmesiyle fiyatlarinda kiiciik oranlarda artisin
kacinilmaz oldugu konusunda birlesiyor. Boylece daha yiiksek
fiyattan konut satin alacaklar, ek konut ve ¢evre vergileriyle, iki
kat yiikiin altina girmis olacak. Meclis Plan ve Biitce
Komisyonu'nda olan Il Ozel Idaresi ve Belediye Gelirleri Kanunu
Tasarisi'na gore, daha once binde 1 olan konut vergisi oranlar
yiizde 50 artigla, 1.5'a yiikseltilecek. Bu oran biiyiiksehir
belediyelerinin simirlart i¢cindeki bolgelerde, binde 2'den binde 3'e
¢tkacak. Konut olarak kullaniimayan binalarda oran yine yiizde 50
artirillarak, binde 2'den binde 3'e ¢ikarilirken, daha once binde 4
olan biiyiiksehir sumwrlart i¢indeki binalarda oran binde 6'ya

ctkartlacak.”

“Ev sahiplerine bir yiik de Cevre Temizlik Vergisi'nden binecek.
Konutlarda, su tiiketiminin eklendigi, ticari alanlarda ise bina
grup ve derecelerine gore ddenen ¢evre vergileri, daha dnceki
tutarlar artirilarak yeniden diizenlenecek. Yasa tasarisina gore,

Bakanlar Kurulu, vergi oranlarimi iki katina kadar yiikseltmeye
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veya kanuni haddine indirmeye yeterli olacak. ”

“Insaat sirketlerinin en onemli kalemlerinden olan ve ozellikle
biiyiik kentlerde bulunmasinda sikinti ¢ekilen arsalar da yeni yasa
tasarisiyla tistiine diigen payr alacak. Yasa tasarisimin yiiriirliige
girmesini takiben arsalardan daha once alinan binde 3'liik emlak
vergisi oranlari, yiizde 67'lik artisla binde 5'e ¢ikarilacak. Yine
biiyiiksehir belediyesi kanunlarimin uygulandig: yerlerde bulunan
arsalarin binde 6 olan vergisi, binde 10'a yiikselecek. Ayrica,
arazilerde binde 1 olan vergi orani, binde 2've ¢ikarilarak yiizde
100 oraminda artirilacak. Insaat sirketleri icin diizenlenen yeni
vergi oranlari, arsa ve arazi vergilerinin artirilmasiyla sinirl
kalmayacak. Daha once emlak vergisi degerinin binde 15'i olan
vapt kullanma izni ve cins degisikligi harcinin orami, tasarinin
yasalasmasi halinde binde 17 olacak. Tasariya gore, binalarin
insas1 swrasinda yapilacak her tirlii ilave, insaat harcina tabi
tutulacak. Konutlarin kullanis tarzinin degistirilmesi halinde de bu
degisiklikler, tadilat sayilacak ve ek har¢ odenmesi gerekecek. ”
(Konutlarda Fiyat Artisini, 2008).

Emlaklarin fiyatlandirmasi1 yapilirken piyasanin talep durumu da
g6z Oniline alinmalidir. Piyasadaki talep yapisini etkileyen unsur ise
talebin finansal giicilidiir. Konut finansman sisteminin temel islevi konut
sahibi olmak i¢in fon ihtiyac1 olan kesimlere, fon fazlasi olan
kesimlerden uygun vade ve oranda, karsilanabilir maliyetlerle fon
aktarilmasidir. Pek cok gelismis iilkelerde oldugu gibi Tiirkiye'de de

konut ihtiyacinin ancak ¢ok kiiclik bir kismi kurumlardan saglanan
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fonlarla finanse edilmektedir. Bu sektorlerden saglanan destegin yetersiz
olmasi kurumsal olmayan yollarla konut edilmesini saglamistir. Konut
finansmani ¢ogunlukla hane halklarinin kendi birikimleri ve dogrudan
finansman olarak adlandirilan sekilde, yakinlarina ve konut
yapimcisina/saticisina  bor¢lanmalart  yoluyla  saglanmaktadir.
Ulkemizdeki konut finansman sisteminin daha saglikli degerlendirmek
icin konuta finansman saglama bakimindan mevcut yapinin kurumsal
olmayan yap1 ve kurumsal olan yapi olarak ele alinmas1 gerekmektedir.
Emlak almak isteyen kisiler finans saglamak i¢in ¢esitli kaynaklardan
faydalanirlar. Giliniimiizde en 6nemli finans kaynag1 bankalarin vermis
oldugu konut kredileri, igyeri kredileri gibi 6zel krediler ile son yillarda
Diinya’da ¢ok popiiler olan Mortgage sistemidir. Asagidaki tabloda
konut sahibi olurken krediler disinda kullanilan finansal kaynaklar

gosterilmektedir.

Tablo 1: Konut satin alirken veya yaptirilirken kredi diginda kullanilan kaynaklar
(GYODER, 2006)

Kullamlan Kaynaklar Hane Halk %PA
Birikim 4.365.596 61.9
Daha 6nceki evin satilmasi 509.766 7.2
Diger tasinmazlarin satilmasi 400.731 o.7
Ailenin katkis1 725.976 10.3
Akraba/yakin bor¢lanma 867.731 12.3
Yurtdisinda ¢alisarak elde edilen birikim 83.411 1.2
Diger 95.756 1.4
Toplam 7.048.967 100.0
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Geligmis tllkelerde konut ihtiyacinin ¢ogu kurumsal yapilar
tarafindan finanse edilmektedir. Kurumsal yapilar, faaliyetlerinde
uzmanlagmis, kamu tarafindan taninan ve yasal temelli kurumlar1 ifade
eder. Ulkemizde faaliyet gdsteren bu kurumlarm ¢ogu resmi
kurumlardir. Ama kurumsal konut finansmani kurmaktan c¢ok

uzaktadirlar.

Sistem ile kisiler arasinda iletisimin olmamasi, finansal
sistemimizin gelismemis olmasi nedeniyle ev almak isteyenlere yeterli
ve uygun kaynaklar saglanamamaktadir. Cogunlugu devlet tarafindan
yonetilen bu kurumlar, kisa siirede ya fon darbogazi yasamaya ya da
yuksek faizli ve kisa vadeli kredi vermeye baslamislardir. Bu, konut
finansmani sistemini iyilestirmemekle birlikte Kkitleler tarafindan
kullanilamamis ve sadece belirli bir gelir seviyesindeki bireylere hitap

edebilmistir.

2.1.2.1. Mortgage Sistemi

Mortgage Tiirk Milli Kooperatifler Birligi tarafindan asagidaki

gibi tanimlamaktadir:

“Bir gayrimenkuliin satin alinmasi amaciyla belirli bir vadede
(vadenin konut fiyatlar: dikkate alindiginda katlanmlabilir geri
odemelerle yapilabilmesi i¢in uzun olmasi beklenmektedir) borg
alinmasi ve borcun teminati olarak gayrimenkul rehininin (ipotek)

’

tesis edilmesini ifade etmektedir.’
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Mortgage sistemi gayrimenkul sirketlerine pazarlama faaliyetlerini
acisindan birgok avantaj sunmaktadir. Sistem kira dder gibi ev sahibi
olmak mantigiyla olusturulan sistem miisterilere diisik faizlerle
avantajlar sunmaktadir. Kisiler 6dedikleri kiraya bir miktar daha katki
yaparak uzun vadede ev sahibi olabilmektedir. Bunun disinda uzun yillar
aynt evde oturmus kisi hissesini devrederek oturdugu zaman igerisinde
daha az miktarda paray: barinmaya ayirmis olmaktadir. Ornek verecek
olursak, 30 yillik bir mortgage planinin 10 yilin1 ayda 2000 TL vererek
gecirmis bir miisteri 10 yil sonra toplam 240.000 TL 6demistir. Hisse
devrinde o zamana kadar &dedigi hissesini 200.000 TL’ye sattig1
diistintildiigiinde 10 sene boyunca 40.000 TL kira 6deyerek 0 evde
oturmus olacaktir. Bu sebeple sistemin miisteriye giizel bir sekilde
anlatilmas1 gerekmektedir. Fakat bu sistem ancak ekonomik ve hukuki
acidan istikrarli iilkelerde uygulanabilir bir sistemdir. Tiirk toplumuz son
yillarda gerek ekonomik sikintilar gerekse diger faktorlerden dolayi
taksitli aligverise aliskin oldugu icin sistemin kabul gorecegi
diistiniilmektedir. Bu sistem toplumdaki herkesi ev sahibi yapabilecek
bir sistem olarak diigiinlilmemelidir. Ev alim satiminda pratik bir yol olsa
da sistemin minimum 6deme miktarindan dolay1 sistem belli bir gelir

grubuna hitap etmektedir (Cengel, 2006).

2.1.2.2. Mortgage Kredisi Cesitleri

5582 sayili yasa hayata gecen Mortgage temel olarak konut alim
amact ya da sahip oldugunuz konutun ipotegi ile kullanilan kredilere
verilen genel bir isimlendirmedir. Piyasada farkli isimlendirmelerle

bulunsa da Tiirkiye'de 3 tane temel mortgage tirinii bulunmaktadir.
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Konut Kredileri: Yasada bir sekilde tanimlanan konut alma amaci
icin kullanilacak kredilerdir. Bir ev kredisinde, banka genellikle kredinin
teminatt olarak satin aldiginiz ev iizerinde ipotek islemi yapar.
Tiirkiye'de sunulan tiim konut kredileri Mortgage kredisi kapsamindadir.
Degisken oranli veya sabit oranli olabilirler. Bir isyeri veya bagka bir
gayrimenkul satin almak i¢in konut kredisi kullanilamaz. Teminat rehni

ile de kullanilabilir ancak Mortgage yasasina tabidir.

Ipotekli Finansman Kredileri: Kisi sahibi oldugu gayrimenkulii
ipotek vererek ihtiya¢ kredisi kullanabilmektedir. Bu tip kredilere
ipotekli finansman kredisi denir. Normal ihtiyag¢ kredilerine gore daha
uzun vade ve daha yiiksek tutara sahip kredilerdir. Mortgage yasasi
kapsaminda kendi evini ipotek veren kisi BSMYV istisnasindan
faydalanabilir. Faiz oram diger ihtiya¢ kredilerinden genellikle daha
diisiiktiir. Borglanmasini1 uzun vadeye yayarak daha rahat 6deme yapmak
isteyen kisiler bu kredileri tercih edebilirler. Arsa kredisi, tekne kredisi,

nakit ipotekli kredi gibi gesitleri de bulunmaktadir.

Konut Gelistirme Kredileri: Konut gelistirme kredisi, ev dogalgaz
doniistiirme, mantolama ve diger ihtiyaclainiz i¢in kisinin sahip oldugu
evi ipotek etmek icin kullanabilecegi bir kredidir. Ipotekli finansman
kredisinde oldugu gibi, bu kredi karsiliginda da kisi evini ipotek etmis
olmaktadir. Kanunen, BSMV muafiyeti bulunmaktadir. Yapilacak
degisiklikler bankada fatura ile kayit altina alinir. Kredi almadan 6nce
tamamlanacak projeler igin proforma fatura kullanabilir. Konut
gelistirme kredileri genellikle evin degerinin %50'sine kadarini saglar

(Mortgage Kredisi Sartlar1, 2008).
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2.1.2.3. Ozel Konut Kredileri

Konut kredisi, kefil aramayan ve konutu teminat altina alarak
verilen bir tiiketici kredisi tiirtidiir. Konut kredisinin vadesi 1 ila 30 yil
arasinda degismektedir. Genel olarak Tiirk bankalarinin faiz oranlar
yuksek ancak Mortgage yasasindan sonra konut kredisi faiz oranlar
onemli Ol¢iide diismiistiir. Ancak faiz oranlar1 piyasa kosullarina baglh
olarak her saniye degisebilmektedir. Bu yiizden kredi ¢ekmeden once

faiz kosullar1 ile ilgili yorum ve haberlere dikkat etmekte fayda vardir.

Tirkiye’de uygulanmakta olan konut Kkredilerinde faizler
genellikle sabittir. Yani kredinin vadesi boyunca ddenecek kredi taksit
tutar1 degismez. Ilk basta bakildiginda faiz oranlarinin sabit olmasi
tiketiciler agisindan 6nemli Ol¢lide avantajlidir. Fakat bankalar kredi
maliyeti  risklerini, tiiketicinin aldigt kredi faizinin iginde
hesaplamaktadirlar. Bu sebeple sabit faizli kredilerin oranlari olmasi
gerektiginden daha yiiksektir. Bazi bankalarda ise degisken faizli kredi

sistemi kullanilmaktadir.

Degisken faizli kredide kredi taksitine uygulanan faiz 6nceden
belirlenen bir endekse gore degigsmektedir. Dolayisiyla piyasada faizler
diistigiinde aylik taksitler diiserken; faizler yiikseldiginde taksitler de
yiikselmektedir. Degisken faizli kredilerde, kredi maliyeti kredi alan
kisiye yansitildigi i¢in bu sistemde uygulanan faiz oranlar1 daha diisiik
olmaktadir. Asagidaki bilgiler, Tiirkiye’de bulunan belli basl bankalarin
faiz oranlarimi gostermektedir (Konut Kredisi, 2010).
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Tablo 2: 18 Ocak 2010 tarihi itibariyle Tiirkiye’deki belli bagli bankalarin konut kredisi
faiz oranlar1 (Konut Kredisi, 2010).
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2.1.3. Dagitim Stratejileri

Gayrimenkul sektoriindeki faaliyetler, aracilar ve (varsa)
temsilcileri tarafindan yiiriitiiliir. Tiirkiye'de bu sektordeki hemen hemen
tiim aracilar bagimsiz bireyler/isletmelerdir. Ancak gelismis tlkelerde,
ozellikle Amerika Birlesik Devletleri'nde emlakg¢ilar acente araciliiyla
bliytimektedir. Bir¢ok sektor gibi gayrimenkul sektorii icin de en uygun

dagitim sistemi franchisingdir.

Franchising bir mal veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip olan
tarafin bagimsiz yatirimcilara belirli bir siire i¢inde, belirli kosullarda,

belirli sinirlar1 kapsayan bir anlagsma ile ve belirli bir bedel karsiliginda
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isin yonetim ve organizasyonuna iliskin siirekli bilgi ve destegi (know-

how) saglayarak sistemini ve markasini kullandirmasidir.

Franchise sisteminin ¢ok Onemli avantajlari vardir. Piyasada
taninmig ve koklii bir sirket adi altinda is kurmak, yatirimcilar igin
sifirdan baslamaktan daha kolay ve daha faydalhidir. Franchisor,
franchise sahibini egitim, reklam, tanitim, malzeme, promosyon ve
marka, isletme ve isim haklar1 ile destekler. Diinya pazarindaki yogun
rekabet gz Oniine alindiginda bu sistemle yatirim yapmak yatirimcilar
i¢cin daha kolay ve risksizdir. Franchise alanlar, taninmis bir marka, isim
veya isletme haklar ile birlikte ulusal ve uluslararasi standartlar1 elde
eder. Franchise sisteminin {ilke ekonomisindeki avantaji, sistem
sayesinde iilkeye yeni teknolojiler ve is organizasyonlari ile yeni {iriin ve
hizmetlerin gelmesidir. Yatirimcilar, bir avantaj elde etmek icin
franchise verenin itibarindan yararlanir. Yeni is alanlarimin agilmasi,
istihdam alanlarinin olusmasina yol agmaktadir. Bu iilke ekonomisi i¢in
onemli bir avantajdir. Franchising sisteminde kullanilan bazi kavramlar

asagidaki gibidir;

e Master Franchise: Bir iilke ya da belli bir bolgede bir Franchisor
firmanin bir gergek kisi ya da tiizel kisiye kendisi adina franchise
verme yetkisini tanimasidir. Franchisor firma bulundugu iilke
disindaki iilkelerde tek tek franchise vermek yerine, her iilke i¢in
bir master lisansér bulur ve o iilke i¢inde franchise verme
yetkisini bu master lisansore devreder. Bu yetkiyi iceren Master
Lisans sozlesmeleri, bazen yalniz bir iilkeyi kapsarken bazen de

birkag iilkeyi kapsayabilir.
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Franchisor: Markanin ve sistemin haklarina sahip olan ve
franchise anlagmasi ile bu haklari iglincii sahislara kullandiran
kisi ya da kurulustur.

Franchisee: Markanin ve sistemin haklarini belli bir satig- hizmet
noktast ve/veya bolgesi igin alan ve uygulayan bagimsiz
yatirimeidir.

Royalty: Genel miidiirliige 6denen kar payidir. Yapilan hasilata
gore belirlenir ve yapilan her islem i¢in &denir. Eger islem
yapilamazsa veya hasilat elde edilemez ise royalty 6denmez.
Maktu Aidat: Bedeli 6nceden belirlenen ve diizenli bir sekilde
genel midiirliige 6denen bir 6demedir.

Franchise Isim Hakki Bedeli: Franchisee sirketin sisteme dahil

olmak i¢in franchisor’a 6dedigi baslangi¢ bedelidir (Pinnell,
2009).

Emlak sektoriinde diisiik sermaye ile yiiksek kazang elde etmenin

ve prestijli bir isme sahip olmanin yolu franchising ten gegmektedir.

Franchising sistemi sayesinde emlak¢1 olarak adlandirilan bagimsiz

emlak firmalart kurumsallagma imkani bulabilmektedir. Ayrica

franchising sisteminin franchisee olanlara sagladigi bircok avantaj

bulunmaktadir. Bu avantajlar agagidaki gibi siralanabilir;

Egitim Destegi: Komisyonculara, emlak danigmanlarina ve ofis
asistanlarina pazarlama, lisans s6zlesmesi imzalama, zaman
yoOnetimi, poster baglanti becerileri, sisteme 6zel egitim, iletisim

miisteri hizmetleri, internet kullanim1 ve daha pek ¢ok konuda
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konunun uzmanlar1 tarafindan ticretsiz egitim saglanmaktadir.

e Insan Kaynaklar Destegi: Gayrimenkul ofislerinde gorev alacak
olan gayrimenkul danigmanlarinin se¢iminde insan kaynaklari
destegi verilmesidir. Bunlar gayrimenkul danigsmani adaylarina
ulasilmasi, Sistemin kendilerine anlatilmasi ve daha sonra
ihtiyact olan franchising ofislerine yonlendirilmesi gibi
desteklerdir.

e Portfoy Paylasim ve Paslasma Destegi: Franchisee firmalar
karsilikli sekilde Franchisor firmanin gatisi altinda olusan tim
gayrimenkul ve miisteri portfoylerini kullanabilirler.

e Web Sitesi ve Ucretsiz Emlak Programi: Ucretsiz olarak verilen
bir sifre sayesinde franchise alanlar gayrimenkullerini,
misterilerini ve gayrimenkullere ait fotograflar1 franchisor
sirketin ag sistemine kaydedebilir ve gayrimenkullerini diinya
capinda pazarlama ve tanitma firsatina sahip olurlar. Franchisor,
franchisee ofislerine mini bir web sayfasi diizenler ve boylece bu
mini web sayfasinda komisyoncu ve emlak danigsmani bilgilerini
goriintiileme, tiim gayrimenkul portfoylerini goriintiilleme, adres,
e-posta, telefon ve ulagim bilgilerini yayinlama ve gayrimenkul
ilanlar1 gosterme hakki sunar. Sisteme dahil olan tiim franchisee
ofisleri diinyanin her yerinden ag sifresini girerek sistemi takip
edebilirler.

e Ucretsiz Damisman Yonetici Destegi: Franchisor firma
Franchisee ofislerinin ilk kurulum asamasinda veya daha sonraki
donemlerde sistem kurulumu ve isletilmesi hususlarinda bireysel

ve teknik olarak danigsmanlik destegi vermektedir.
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e Hukuk Servisi: Franchisee firma ozellikle gayrimenkul ile ilgili
alanlardaki hukuki problemlerde Franchisor firmanin &zel
anlagmal1 avukatlarindan danisma ya da hizmet alabilmektedir.

e Marka Destegi ve Giivencesi: Mahalle bakkallarinin yerlerini
biiyiik marketlere birakmasi gibi Tiirkiye emlak sektoriinde de
2005 yilindan itibaren sokak arasi ve c¢antact ya da ayaker diye
tabir edilen emlakgilara olan giiven giderek azalmistir. itibar
gormemeleri ve sayica azalmalari neticesinde ve iilkemizin
AB’ye girme silirecinde de olmast hasebiyle uluslararasi
kurumsal faaliyetler gosteren emlak zincirleri faal olarak
giiclerini ve etkilerini goOstermeye baslamislardir. Bdylece
gayrimenkul sahipleri ve gayrimenkul almak isteyen kisiler bu
emlak zincirlerini tercih eder hale gelmislerdir (United
Millenium, 2011).

Sistemin her iki taraf i¢in de c¢esitli faydalar1 vardir. Bazi
isletmeler, yerel pazarlar ve bu pazarlardaki miisteriler hakkinda daha
fazla bilgiye ihtiya¢ duyar. Gayrimenkul de bu islerden biridir.
Sektordeki birgok sirket, yerel pazar hakkinda cesitli bilgiler toplamak
icin yiiksek aragtirma maliyetlerine ihtiyag duyar. Bu durumda
emlakgilarin yerel pazara franchising yoluyla girmeleri daha avantajlidir.
Franchise sozlesmesi, franchise alanin is alanini belirtir. Gayrimenkul
sektoriinde, yerel franchise sahipleri, bolgedeki gayrimenkuller ve bu
miilkler i¢in miisteri tercihleri hakkinda ana sirkete gore daha glivenilir

bilgilere erisebilir. (Tikoo, 1996, s.81).
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Tiurkiye’de temsilcilik sistemi ile c¢alisarak  genisleyen,
kurumsallagsmis ilk emlak firmasi 1985 yilinda kurulmus olan Turyap’tir.
Turyap’in 93 tanesi Istanbul icerisinde olmak iizere toplam 213
temsilciligi bulunmaktadir. Ayrica Turyap’in ABD, Hollanda, Almanya,
Belcika ve Ingiltere’de de birer temsilciligi bulunmaktadir. Ayrica
Turyap franchising gibi miitkemmel bir sistemin genis kitlelerce dogru
taninmasint saglamak ve dogru uygulanmasimi tesvik etmek, sadece
yurtdisindan franchise alan degil, yurt disina da franchise verebilen bir
konuma gelinmesini yOnlendirecek platformlar1 olusturmak amaciyla
kurulmus olan UFRAD’in kurucular1 arasindadir ve her dénem
yonetiminde bulunmustur. Amerikan orijinli ReMax, Century 21, Realty
World ve Coldwell Banker Tiirkiye’de emlakgilik alaninda faaliyet
gosteren yabanci firmalardir. Temsilcilik sistemini basariyla kullanan
firmalardan biri olan ve Tiirkiye’deki ilk yabanci orijinli firma ReMax’n
Tirkiye’deki faaliyet alam1 Tirkiye ve Kuzey Kibris Tiirk
Cumbhuriyeti’ni kapsamaktadir. ReMax Tiirkiye 185 girisimci tarafindan
yaygin modern ofisleri ile profesyonel gayrimenkul pazarlama ve

danigsmanlik hizmeti vermektedir.

Son yillarda kurumsal emlak firmalart kisisel emlak firmalarini
2010 yilinda ataga gececegi Ongoriilen emlak sektoriinde ki rekabeti
kendi lehlerine cevirmek ic¢in biinyelerine katmaya c¢alismaktalar.
Kurumsal sube sayisim1 artirma hedefi sektor i¢in bir gecis donemi
baslatti. Basarili emlak ofislerini kendi ¢atis1 altina almak igin sirketler,

telif iicretlerini indirmeye ve primleri yiikseltmeye basladi.



Dr. Burcak BASAK YiGIT/| 56

Gayrimenkul sektoriiniin dinamizmi, emlak zincirlerini siddetli bir
rekabete soktu. Turyap'tan Eskidji'ye, Centruy 21'den Remax'a, Reha
Medin'den Realty World ve Coldwell Banker'a Tiirkiye gayrimenkul
sektoriinde faaliyet gdsteren gayrimenkul zincirleri biliylimeye basladi.
Kurumsal sube sayisini artirma hedefi sektor i¢in bir gegis donemi
baslatti. Sirketler, 6zel kampanyalarla basarili emlak ofislerini kendi
catilar1 altinda toplamaya calistyor. Bazilar1 kolay édeme ile transfer
yarigina onde baglamaya calisirken, digerleri franchise {icretlerini ve telif
ticretlerini diisiiriiyor. Kurumsal sube sayisini artirma yarisi iki kulvarda
siirdiiriiliiyor. Ilkinde rakiplere ait emlak ofislerini digerinde ise simdiye
kadar herhangi bir markanin ¢atis1 altina girmemis miistakil emlakg¢ilart

kendi biinyelerine katmaya caligtyorlar.

Gayrimenkul sektoriiniin 6nde gelen temsilcilerine gore, Amerika
Birlesik Devletleri'ndeki Mortgage krizi Tiirkiye'yi etkilemeyecek. ABD
Mortgage krizinin en ¢ok risk altindaki kisilere verilen kredilerden
kaynaklandigin1 kaydeden yetkililer, Tiirkiye'nin mevcut ipotek
sisteminin risksiz oldugunu, bu nedenle biiyiime planlarinda herhangi bir
sapma ya da erteleme olmayacagin diistinmektedirler. Sektor calisanlari,
22 Temmuz se¢imlerinden sonra Tiirkiye ekonomisinde sis perdesinin
kalktig1 ve cumhurbagkanligi se¢iminin sorunsuz ge¢mesinin beklendigi
boylelikle faiz oranlarinin diisecegi ve bunun emlak piyasasini
canlandiric1 bir etki yaratacagi konusunda hemfikirler (Gayrimenkul

Devleri Mahalle Emlakg¢isint Kapma Savasina Girdi, 2007).

Tiirkiye'deki emlak¢ilarin sadece %2'si su anda marka altinda

faaliyet gostermektedir. Ancak sirketlerin iddiali biiyiime planlari ortaya
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koymasiyla bu oranin hizla artmasi beklenmektedir. Turyap, Remax,
Reha Medin, Century 21, Realty World, Eskidji Tiirkiye'nin 6nde gelen
emlak zincirleridir. Kisa bir siire 6nce diinyanin en biiyiik gayrimenkul
gelistirme ve pazarlama sirketi Coldwell Banker de Tiirkiye pazarina
girdi. Oniimiizdeki dénemde ¢ok sayida yabanci emlak zinciri sirketinin
Tiirkiye pazarina girmeyi planladigi ve bu konuda Tiirk sirketleriyle
goriismelere basladigi bildiriliyor. Marka sayisinin artmasiyla birlikte
gayrimenkul sektoriinlin profili de yavas yavas degismeye baslamigtir.
Emlak ofisi zincirlerine dahil olma tekliflerini degerlendiren emlakgilar
bir markanin catisi altinda olmanin miisterilerine giiven verecegini

diisiiniiyorlar.

Turyap'in yaptig1 bir arastirmaya gore Istanbul'da 415 gayrimenkul
bayiligi bulunuyor. Marmara bdlgesinde 480 markali emlake1
bulunmaktadir. i¢ Anadolu'da 140, Ege bélgesinde 133, Akdeniz
bolgesinde 74, Karadeniz bolgesinde 21, Giineydogu Anadolu'da 14 ve
Dogu Anadolu boélgesinde 4 markali emlak ofisi bulunmaktadir.
Emlakgilar Dernegi Baskan1 Sabri Ates, emlak piyasasindaki kurumsal
sirketlerin tiiketicilere ¢ok fazla giiven verdigini, pek ¢ok geleneksel
emlak¢inin markali cat1 altina girmek istedigini, bu durumun bazi
markali emlak zincirlerini rekabete soktugunu sdylemistir. Ates, son
donemde emlak =zincirleri arasindaki transferlerde ciddi bir artig
oldugunu ve su anda sektorde cok fazla transfer oldugunu da
belirtmektedir. Transferlerde yiiksek primler, ek {icretler ve yatirim
maliyetlerinde bazi1 indirimler bulunmaktadir. Daha fazla istirake
ulagmak isteyen firmalar isim haklarindan fedakarlik etmeye baslamis ve

O6deme siireleri uzatilmigtir. Son donemde biiylime ivmesi dikkat ¢ceken
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zincir emlak sirketlerinden Realty World Tiirkiye'nin genel miidiirii
Hilmi Isikoren, sektdrde uluslararasi markalar arasinda biiyiik bir rekabet
oldugunu sdyledi. "Markalar arasinda sube agip kapma yaris1 var" diyen
Isikdren, "Markalar biiylimenin yollarin1 ararken, klasik emlakgilar
markanm catis1 altinda olmak istiyor. On franchising goriismelerinde
tim markalarla siki pazarliklar yapiliyor. Klasik bir emlak¢t en az {ig¢

uluslararasi sirket ile siki bir pazarlik yapmadan karar vermemektedir.

Turyap Yonetim Kurulu Uyesi Basak Soner, gayrimenkul
satiglarindaki patlamanin gayrimenkul bayiliklerini 6ne ¢ikardigini
belirterek yurti¢i ve yabanci emlak zincirlerinin agtig1 ofis sayisinin son
donemde gida ve hizmet sektorlerindeki agiliglarin iki kati oraninda

biiylidiigiiniin altin1 ¢izmektedir.

Turyap'in Tiirkiye'de 333 ofisi bulundugunu sdyleyen Soner, 2007
yilindaki hedeflerinin bu sayiy1 500'e ¢ikarmak oldugunu belirtmistir.
Soner, bir meslek olarak gayrimenkuliin artan popiilaritesine, sektoriin
bliylime trendlerine ve markalarin getirdigi uzmanliga odaklaniyor.
Emlak¢1 olmak isteyenlerin sayisinin ve meslege gecis yapanlarin
profilinin ¢ok degistigini sOyleyen Soner, "mimarlar, miihendisler,
bankacilar, sarkicilar, aktorler hepsi birer 'emlak¢t' olmaya calistyor”
diyor. Yeni yatirimcilar sektorde 1-0 6ne gegmek igin emlak zincirlerinin
kapisini ¢alarken ev esyasi, giyim, gida, bankacilik, temizlik veya saglik
hizmetleri se¢imi gibi emlak¢inin markasi da giderek daha 6nemli hale
geliyor. Boylece meslek daha popiilerlesiyor. Sektor giderek daha
kurumsal yapilar kazanmiyor. Ozellikle 2008 yilmin ilk {i¢ aymnda

franchise basvurularinda biiytik bir artis beklediklerini sdyleyen Soner,
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Turyap olarak basvuru sahiplerine 6deme kolayligi sagladiklarini

kaydetti.

Coldwell Banker Tiirkiye Franchise Satig Direktorii Hiiseyin Altas,
Tiirkiye pazarma girmeye hazirlanan bir¢ok markanin oldugunu ve
ontimiizdeki giinlerde subelerde rekabetin yogunlasacagini sdyledi.
Amerika’da 101 yillik bir gegmise sahip olan ve 41 iilkede faaliyet
gosteren Coldwell Banker de Tiirkiye’nin bir¢ok yerinde olmak i¢in
hedeflerinin 1.5 yil i¢inde Tiirkiye genelindeki ofis sayilarin1 100’e

¢ikarmak oldugunu soyliiyor.

Reha Medin Emlak Hizmetleri Genel Miidiirii Nabi Ciiciik de
biiylimeye odaklandiklarini ve hedeflerinin su anda 62 adet olan sube
sayisin1 500'e ¢ikarmak oldugunu belirtiyor. Gayrimenkul sektoriindeki
canlilikla birlikte franchise almak isteyen emlakc¢ilarin sayisindaki artigi
karsilayamadiklarim1 ve 2007’nin ilk {i¢ ayinda bir¢ok talebi geri
cevirdiklerini sdyleyen Ciiciik emlak piyasasindaki degisimin sadece
ofis sayilarinda degil yonetim ve miisteri temsilinde de oldugunu
sektorde bireysel olarak {ist diizey yoneticiler ve calisanlarin siirekli
degistigini agikladi (Gayrimenkul Devleri Mahalle Emlakgisinin Pegine
Diistii, 2007).

2.1.4. Tutundurma Stratejileri

Gayrimenkul sektoriinde yaygin olarak kullanilan tutundurma
araclar1 kisisel satig, reklam ve halkla iliskilerdir. Gayrimenkuliin

dogrudan pazarlanmasi i¢in kisisel satis ve reklam ¢alismalar
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kullanilirken, halkla iligkiler bu ¢abalar1 daha ¢ok desteklemektedir. Bir
tutundurma stratejisinin  belirlenmesinde Onemli olan, birbirini
destekleyecek en uygun tanitim karmasini gelistirmektir. Gayrimenkul
sektoriine uygun tanitim faaliyetleri; kisisel satis, reklam ve halkla

iliskiler olmak iizere li¢ kategoriye ayrilabilir.

2.1.4.1. Kisisel Satis

Gayrimenkulde satis islemleri emlakgilar veya emlak danismanlari
araciligiyla gergeklestirilir. Pazarlama literatiiriine gore liiks kategorisine
giren gayrimenkul, kisinin yasami boyunca bir veya birka¢ kez satin
alacagi bir iirlindlir ve satin alma karar1 uzun bir siire¢ olabilir. Bu
nedenle kisinin satin almak, satmak veya kiralamak i¢in ne tiir bir
gayrimenkule sahip olmak istedigi ve satin alma isleminden ne tiir bir
deger elde etmek istedigi konusunda iyi bir fikre sahip olmasi gerekir.
Bu nedenle emlakeilar islerini iyi bilmeli, uygun niteliklere sahip olmali
ve miisterilerini dogru bir sekilde anlama becerisine sahip olmalidir.
Ayrica satista en kritik gereksinimlerden biri olan satilacak
gayrimenkuliin detaylarin1 bilmeleri gerekiyor. Ayrica, emlak¢r ikna
edici olmali ve iyi bir miizakereci olmalidir. Miisteriye giiven vermek
icin miisteriyi ikna etmeli, diizglin giyinmeli ve gerektiginde gerekli
kelimeleri nasil sOyleyecegini bilmelidir. Alicilar1 gereksiz bilgilerle
stkmamali, gayrimenkul hakkinda gerekli bilgileri kisa ve anlasilir bir

sekilde sunmalidir.

Marjinal Porter Novelli Modeline gore Amerika’da yiiksek ikna

giicline sahip satig uzmanlarinin 10 sirr1 agsagidaki gibidir;
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e Olumlu olun: Basaril1 satis uzmanlari pozitif insanlardir. Kendisi,
temsil ettigi isletme, satisini yaptigi liriin veya hizmet, ikna
etmeye ¢aligtig1 potansiyel miisteri ve yasadiklar {ilke hakkinda
olumlu diislince ve tutumlari vardir.

e Adaymizi segin: Basarili satis uzmanlari, ikna kabiliyetlerini,
satin almak igin yeterli kaynaga ve saglam nedenlere sahip olan
kisilere yonlendirirler.

e Hazirlik yapm: Ortalama bir satis elemani, potansiyel bir
miisteriden goriisme randevusu alabilmek igin ¢ok yogun bir
caba harcar. Fakat goriisme icin ikna ettikten sonraki siirecte
yaptig1 zayif sunum neticesinde satis1 kaybeder. Profesyonel bir
sat1s uzmani ise sunumu ne kadar iyi olursa o kadar ¢ok ikna edici
olacaginmi bilir ve ona gore kendisini hazirlayarak goriismeye
gider.

e Zamaninizi iyi kullanin: Amatér bir satis elemani, rekabette
yenilgiye ugradiginda ¢ok sinirlenerek sikdyet etme davranisinda
bulunur. Fakat ikna kabiliyeti yiiksek profesyoneller tipki bir
tiyatro oyuncusu gibi sunumlarini (gosterilerini) yaparlar. Satisi
kapatmak i¢in kullandiklar1 siirenin her saniyesinin kiymetli
oldugunu ve sikdyet etmek yerine eyleme gecmenin gerektigini
bilirler.

e Anlayn: Ikna kabiliyeti olan profesyoneller miisteri adaylarina
odaklanarak onlar1 hayatta motive eden motivasyon kaynaklarini
anlamaya calisirlar. Bunu kesfettiklerinde ise siirekli bu
dogrultuda ikna ¢abalar1 gosterirler.

e lyice arastirin: Amatér bir satis elemani ¢ok fazla konusur. Fakat
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1yl bir doktorun hastasinin ne sorun yasadigini anlayabilmek
adina 6nce onu iyice dinlemesi gerektigi gibi iyi bir satis uzmani
da miisteri adaymun istek ve ihtiyaclarini iyice dinleyip anlamasi
gerektigini bilir.

o Kisisellestirin: Satista satis elemaninin neyi satmak istedigi degil
miisterinin istek ve ihtiyaclar1 onemlidir. Bu ylizden profesyonel
bir satig¢1 yonlendirici olmayan miisteri merkezli bir ikna stireci
yurutur.

e Memnun edin: ikna kabiliyeti yiiksek satis uzmanlari, satisi
kapattiklarinda misterilerinin memnun olmasina odaklanirlar.
Eger miisteri satilan seye sahip olma hususunda heyecan
duyabiliyorsa siirekli bir miisteri haline gelebilir.

e Kanitlaym: ikna kabiliyeti yiiksek satis uzmanlari, miisteri
adaylarina gergeklestiremeyecekleri iddialarda bulunmazlar.
Yalnizca somut verilerle kanitlayabilecekleri iddialar ortaya
koyarlar.

e Israrct olun: Profesyonel satis uzmanlari miisteriyi ikna etme
hususunda 1srarc1 davranir. Satiglarin %80’1 ortalama olarak
besinci ve daha sonraki satis denemelerinde gerceklesmektedir.
Fakat genellikle satig elemanlarinin yarisi, potansiyel miisteriyi
yalnizca bir kez, % 18’1 iki kez % 7’si 3 kez aradiktan sonra
vazge¢mektedir. % 5’1, miisteri adayin1 dort kez ve yalmzca
ylzde 20’si vazge¢gmeden Once miisteri adayini bes ya da daha

fazla kez aramaktadir.

Satis1 gergeklestirmek i¢in enerjik bir kisilige sahip olmak sart
degildir. Satmak i¢in, potansiyel misteriye baski yapmak ya da
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misteriden daha ¢ok konusarak istiinliik saglamak gerekmez.
Yapabilecek en etkili sey, ikna yeteneginizi gelistirmek amaciyla
yukarida siralanan yontemlerle satig gliciiniizii destekleyecek sekilde

davranmaktir (Quebin, 1997).

Iyi bir emlakg1 olabilmek igin ayn1 zamanda iyi bir satis eleman
olmak gerekmektedir. Bu sebeple bir emlakgi, basarili satis
elemanlarmin sahip oldugu birgok 6zellige sahip olmalidir. Yurtdisi
kaynakli gayrimenkul danismanlik sirketlerine ait temsilcilik sayilariin
artmasina paralel olarak satis elemanlarina olan ihtiyac ta artmaktadir.
Gayrimenkul danismanhig1 (emlak¢ilik) 6zet olarak arsa, arazi, konut,
ofis, diikkkan gibi gayrimenkul almak ya da satmak isteyen miisterinin
ihtiyacina uygun olarak imar, teknik altyap1 ya da hukuk konularinda
miisterinin bilin¢lendirilmesidir. Dolayistyla miisteriye bu anlamda yol
gostermesi gereken emlake¢r da bilgisini ve sahip oldugu veri ve
dokiimanlart bu yonde arttirmalidir. Buna ragmen halihazirda
profesyonel acentalarin da i¢inde bulundugu bazi firmalar tarafindan
migteriler ~ gayrimenkuller —hakkinda yanlis ya da  eksik
bilgilendirilmektedir. Bu durum miisterinin zaman ve para kaybetmesine
yol agmaktadir. Bilgilendirmeler miisteriyi bilinglendirmek dogru
yatirnrma yoneltmek igin yapilmalidir. Aksi durumda, verilen hizmet
tanimi  danigmanliktan Ote iriin  saticihi@na girer. Gayrimenkul
Danigmanligr taniminin i¢ini doldurabilmek icin ¢alisanlar mimar,
miihendis, sehir planlamacisi unvanlarina sahip olmak zorunda degildir
fakat en azindan tiniversitelerin emlak yonetimi bdliimlerinden mezun
olmus ve pratikte gayrimenkul isini ¢ok iyi bilen konuya vakif kisiler

olmalar1 gerekmektedir.
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Giiniimiizde emlakcilik kabuk degistirmeye baslamistir. Ozellikle
kriz doneminin ortalarina geldigimiz giinlimiiz sartlarinda yiikselen
gayrimenkul fiyatlart emlak sektdriinii canlandirirken, emlakg¢r olmak
isteyen kisilerin sayisida artmaya baslamistir. Krizlerin issiz biraktigi
bankacilar ve miihendisler emlak¢t olmak amaciyla franchising
alabilmek i¢in zincir emlak kuruluslarina bagvurmaktalar. Emlake¢iligin
az yatirnmla ¢ok kazang ve konut talebindeki canliligin devam etmesine
bagli olarak siirekli is garantisi vaat eden sektor diplomali issizlerin
goziinden kagmamaktadir. Sektdre olan bu talep yapisi sektoriin gittikge
profesyonellesmesini ve zincir emlak kuruluslarinin giin gectikce daha

da ¢ogalmasini saglamaktadir.

Iyi bir emlak danismani ya da emlak¢1 emlakin bazi 6zelliklerini

Iyi bilmelidir. Bu o6zellikler;

¢ Emlakin tapu kayit bilgileri; ada, parsel, pafta, yliz6l¢timii
ve varsa ipotek durumu,

¢ Binanin ve binaya ait alanin 6zellikleri; konum, cephe

e Emlak arsa ya da arazi ise; egimi, konumu, imar durumu,

e Emlak daire ya da miistakil ev ise; oda sayisi, balkon,
banyo, mutfak, tuvalet vs durumu ve evin metrekaresi

e insaatin tiirii ve dzellikleri

e Evin yagsi, saglamlig1 ve bakim durumu

e Evin elektrik, su, 1sitma, kanalizasyon gibi olanaklari,

e (Odeme kosullari ( pesin, taksit, takas Vs.)

e Emlakin krediye uygun olup olmadig,
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e Emlakin bulundugu semt

e Emlakin vergi durumu

Insanlar birgok sebep yiiziinden emlak sahibi olmak
istemektedirler. Barinmak i¢in, gelir elde etmek i¢in, yatirnm amaciyla
ya da toplumda itibar kazanmak i¢in emlak satin alabilirler. Pazarlama
da en Onemli asamalardan birisi de miisterinin emlagi neden almak
istedigini iyi anlamak ve buna goére misteriyi ikna etmeye ya da

yonlendirmeye ¢aligmaktir.

Miisterinin belirttigi, belirtmedigi, gizli ve agik vb. farkl
ihtiyaclart bulunmaktadir. Bir ev satin almak isteyen bir miisteri

tizerinden Orneklendirecek olursak;

e Belirtilen ihtiyag; 6rnegin, miisteri pahali olmayan bir ev ister,

e Gergek ihtiyag; miisteri aslinda satig fiyati degil site giderleri az
olan bir ev istemektedir,

e Belirtilmemis ihtiyag; miisteri konutunu alacagi firmanin teslimi
zamaninda gergeklestirecegine inanir,

e Memnun edici ihtiyag; miisteri saticinin satin alinan konut ile
birlikte kendisine ufak bir ev esyasi hediye edecegini timit eder,

e Gizli ihtiyag; miisteri arkadaslarina bilgili ve degerli seyler satin

alan biri olarak goriinmek ister.

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisine baktigimizda ise karsimiza 5

temel ihtiyag alani ¢ikar. Bunlar asagidaki gibidir;
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Sekil 4: Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi (Stanton, Etzel ve Walker, 1984).

Yine bir ev satin almak isteyen miisteriyi ele aldigimizda;

e Fizyolojik ihtiyacimi karsilamaya yani barinmaya ihtiyact
vardir,

e Giivenlik ihtiyacim1 karsilayacak bir ev satin almaya
ihtiyaci olabilir,

e Bir gruba ait olmak ihtiyacin1 gidermek icin ait olmak
istedigi gruba hitap eden bir ev almak ihtiyac1 olabilir,

e Toplumda saygi gorme, itibar kazanma ihtiyacini
karsilayacak bir ev ariyor olabilir ya da,

e Kendini gerceklestirme, basarma ihtiyacini karsilamak

adina bir ev satin almak istiyor olabilir.

Miisterinin yalnizca belirttigi ihtiyaca cevap veren bir satic1 aslinda

miisteriyi anlamamistir. Miisteri cogu zaman gergek ihtiyacinin farkinda
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olmayabilir. Bu gergek ihtiyact anlamak ve onu karsilamak profesyonel
bir kigisel satigcinin en Onemli yetenegidir. Ger¢gek memnuniyet
miisterinin ~ belirtilmemis, gizli, gercek ihtiyaglari anlasilip

karsilandiginda gerceklesir (Stanton, Etzel ve Walker, 1984).

2.1.4.2. Reklam

Emlak pazarlamasinda 3 tip reklam kullanilmaktadir; Firma adi

reklami, kurumsal reklam, tirtin reklami:

Firma Reklami: Emlak komisyonculugu sirketi kurmadan 6nce en
kritik pazarlama karar1 sirketin adi olmalidir. Ulusal diizeyde faaliyet
gosteren emlakgilarin giiclii bir isme sahip olmasi gerekir. Sirket adi
yerel emlakgilar i¢in de 6nemlidir. Ciinkii bu emlakgilar da yerel pazarda
basarili olmak i¢in kendilerini pazarlamak zorundadirlar (Rademacher,
1997:5B). Eger emlak¢1 taninmig ve hatirlanabilir bir isme sahip olursa,
misterilerin ihtiyaglar1 ortaya ¢iktiginda ilk akillarina gelecek emlakgi

olacaktir.

Kurumsal Reklam: Kurumsal reklamda kurumla ilgili bir haber
kitle iletisim araglarinda yer satin alinarak yayimlanir. Bu reklamlarda
irtin tanmitim1 yapilmaz yalnizca kurumun tanitimi yapilir. Kurumsal
reklamlar kisileri {irtin alimi igin tesvik etmek yerine kurumun
politikasini, giiciinii, imajini, i¢ ve dis ¢evresi ile olan iligkisini gosterir.
Kurumsal reklamlar kullanim amaglarina goére asagidaki gibi

cesitlenmektedir;
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e Imaj reklamlar: Isletmenin imaji, hedef kitlesi ve rakipleri
tarafindan nasil algilanmak istediginin cevabidir. Soyut bir
kavramdir. Isletmenin saygin, diirist bir kurulus oldugunu
mesajint vermeyi amaglamaktadir.

e Toplumsal igerikli reklamlar: Kurumun sosyal ve politik agidan
toplum i¢in Onemini ag¢iklamaya yoneliktir. Eger toplumsal
konularda fikir belirtilirse bu halkla iliskiler olarak nitelendirilir.
Ornegin kurumda kag is¢inin istihdam edildigini sdyleyen ve bu
istthdamin toplumdaki istihdam oranini artirdigina dikkat ¢eken
reklamlar bu gruba girmektedir.

e Cevre konulu kurumsal reklamlar: Kurumun g¢evreye zarar
vermedigi aksine korudugu gibi konularda bilgilendirmeler
iceren reklamlardir. Burada dikkat edilmesi gereken sey
reklamda kullanilan ifadenin iiriine degil kuruma 6zgii olmasidir.
Eger kuruma ait bir iirlinlin dogaya zararsiz oldugu gibi bir ifade
geciyorsa bu reklam kurumsal reklam kategorisine girmez.

e Kurumsal kimlik reklamlari: Kurumlarin logolarmi, mimari
yapisini, tasarimlarini yansittigi reklamlardir (Kurumsal Reklam,
2022). Kamuoyunda emlakgilara ve genel olarak calisanlarina
kars1 giiven ve iyi niyet olusturmayi amaclayan reklamlardir. Bu
tir reklamlar, emlak¢ilar dernegi ve/veya emlakgilarin bagh
oldugu birlik gibi kuruluslar tarafindan yapilir (Weimer vd, 1972,
5.486).

Uriin Reklami: Bir emlakin ya da emlak hizmetinin reklaminin
yapilmasidir. Bu reklam ¢esidinde emlak danigsmaninin satisa sundugu

emlaklarin tanitimi ya da damismanlik firmasinin miisterilerine sundugu
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hizmetlerin reklam: yapilabilir. Uriinlerin reklamlarin1 yapmak icin
kullanilabilecek bir¢ok iletisim aract bulunmaktadir. Bunlar1 4 gruba

ayirabiliriz;

+ Gorsel, isitsel ve yazili basin araglar

» Acik hava reklamlari

Posta araciligiyla reklam

Internet reklamlari

Gorsel, isitsel ve yazili basin araclari: Emlakgilarin kullandigi
reklam araglarinin basinda radyo, televizyon, gazete ve dergiler
gelmektedir. Emlakgilar genellikle yerel bazda calistiklar igin bu
araclarin yerel olanlar1 tercih edilmektedir. En ¢ok kullanilanlarindan
birisi yerel gazetelerdeki sari sayfalar ve bazi yerel televizyonlarda
kullanilan sar1 sayfalar adiyla anilan reklamlardir. Dergilerin okunma
stireleri gazetelerden daha uzundur fakat tilkemizde emlak ile ilgili
sadece bir dergi bulunmaktadir. Emlak Pazar1 adli emlak dergisinin bir
boliimii emlak ilanlarina ayrilirken, geri kalan boliimiinde de emlak
sektorii ile ilgili makale ve haberlere yer verilmektedir. Fiyatinin uygun
olmast sebebiyle emlak almak isteyenler ic¢in rahatlikla alinip
okunabilecek bir dergidir. Gazetelerin okunma siirelerinin kisa olmasi
sebebiyle gazeteler emlak eklerini genellikle hafta sonlar1 verirler.
Boylece insanlar aileleriyle evde uzun zaman gegirdikleri hafta
sonlarinda bu ilanlara bakarak yeni bir emlak alim karan
verebilmektedirler. Ayrica reklami yapilacak olan iiriin ciftlik, otel,
igyeri tlirlinden bir taginmaz ise; bunlarin reklamlar1 kullanicilarina hitap

eden dergilerde yapilabilir.
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Acik hava reklamlari: Emlaklarin {izerine asilan “Satilik” ya da
“Kiralik” tabelalar1 emlakgilik sektoriinde kullanilan en eski ve
en basarili reklamlardan birisidir. Bu tabelalarda tasinmazi satan
emlak ofisinin adi, adresi ve telefon numarasi bulunmaktadir.
Ayrica tim binaya asilan biiyiik afigler genellikle yapimi yeni
bitmis binalarin ya da binanin tamaminin satildigi ve ya
kiralandig1 durumlarda kullanilmaktadir.

Posta araciligiyla reklam: Genel anlamda posta yoluyla reklamlar
kisi bagina maliyeti ¢ok yiiksek olan fakat alictya ulasma durumu
kesin olan bir reklam ¢esididir. Gliniimiizde dogrudan postalama
yontemi eski ya da yeni miisterilerle iliskiyi giiclendirmek amacl
kullanilmaktadir. Bu reklam tiirii tiriin reklamindan daha ¢ok
misteri iliskileri alaninda da kullanilmaktadir. Eski miisterilere
posta ile ulasmak kolaydir fakat yeni miisterilere ulasabilmek
icin kisilerin adres bilgilerine sahip olmak gerekmektedir. Bu
sebeple birgok yonteme basvurulabilir. Bunlarin arasinda; ¢esitli
meslek gruplarinin bagl olduklari cemiyet, oda ve birlik gibi
yerler ya da telefon ve sehir rehberleri bulunmaktadir. Posta ile
reklam yaparken dikkat edilmesi gereken en 6nemli husus ya her
miisteriye hitap edecek esnek ciimleler kullanmak ya da her
miisteriye hitap edecek farkli bir mektup yazmaktir ki bu ¢ok
zahmetli bir istir. Fakat 6zel glinlerde firmamiz1 hatirlatacak bir
kart gondermek ve bu karta reklamim yapacaginiz taginmazin
resmini koymak A.B.D’ de ¢ok sik kullanilan bir yontemdir. Bu
yontemle; firma ismi giiclendirilmekte ve emlakin tanitimi
yapilmaktadir.

Internet: internet reklamlarinin ortaya ¢ikmastyla beraber bu
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reklamlarin en ¢cok kullanildig: sektorlerin basinda emlak sektorii
gelmektedir. Emlak sektorii adeta internet reklamlarint zirveye
ulastiran bir sektordiir. Bircok gazetenin internet sitesinin
acilmasiyla beraber hafta sonlar1 yayinlanan emlak eklerine
benzer bigimde emlak sayfalari olusturulmustur. Ayrica sadece
emlak sektorline hizmet eden 0Ozel web sayfalarnt da
bulunmaktadir. Internetteki reklam firmalar1 agisindan biiyiik
gelir kaynag olan bu sektoriin gittik¢e yayginlasmasi sayesinde
bu iki sektor birbirini besleyerek emlakeilik sektoriiniin yerel
diizeyden ulusal diizeye tasmnmasimi saglamustir. Internet’te yer
alan Web sayfalar 6zellikle emlakgilara firmalarini, hizmetlerini
ve ellerindeki mevcut taginmazlarin reklamini yapabilme
olanagini vermektedir. Klasik reklamlarin aksine internet ortami
emlakin fotograflari, emlak ile ilgili grafiksel sekiller ve ¢esitli
bilgilerin sunulabildigi alanlar sunmaktadir. Diger reklam
araglarinda bu kadar ¢ok ve gesitli veriyi sunmak hem zor hem
de oldukga maliyetlidir (Broidis, 1996, s.45).

Ayrica son zamanlar da bu tip sitelerde kullanilmaya baglayan yeni
bir eklenti de mevcut. Google Earth ya da Google Map’ ten alinan
tasinmazin goriintiisii siteye eklenebiliyor. Boylece; tasinmazin mevkii,
konumu, cephesi, etrafindaki diger tasinmazlara goére konumu vs. gibi
birgok bilgiye ulasilabilmektedir. Web sayfalarinda yazi, grafik,
fotograf, video ve ses gibi 6zelliklerin kullanilmasi sayesinde miisteriler
internet araciligiyla emlaki gezebilmektedirler. Reklam bilgileri anlik
olarak giincellenebildiginden dolay1r bilgiler miisteriye aninda

ulagabilmektedir. Emlakin fiyatini ya da emlakta meydana gelen
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herhangi bir degisikligi internete anlik olarak degistirmek miimkiindiir.
Ayrica miisteriler bu bilgilere diinyanin her yerinden 7 giin 24 saat
ulasabilirler. Internet sayesinde emlakgilar miisterileriyle birebir iletisim
kurabilmektedirler. E- mail, emlak sitelerindeki mesaj gonderme ya da
emlak¢inin kendi sitesindeki destek hatti sayesinde miisteriler emlakci
hakkindaki goriis ve ya sikayetlerini bildirmekte. Emlak ile ilgili

sorularini sormaktadirlar.

2.1.4.3. Halkla iliskiler ve Tamitim

Halkla iliskiler, halki aydinlatan, bir orgiite iyi niyet, destek ve
itibar saglayan, halkin zihninde 6rgiit hakkinda olumlu bir izlenim ve iyi
bir imaj yaratan faaliyetler olarak tanimlanmaktadir. Halkla iliskiler, iki
yonli iletisim ve bilgi aligverisi temelinde orgiitiin ve toplumun ortak
cikarlarin1 dengeleyen bir faaliyettir. Halkla iliskiler, kamuoyunu

etkileme ve kamuoyundan etkilenme siirecidir.

Halkla iliskiler isletme ile kamuoyu arasinda iletisim kurmay1
saglayan Kurumsal Halkla iliskiler (CPR) ve isletmenin pazarlama
cabalarina destek olan Pazarlama Yonlii Halkla iliskiler (MPR) olmak

tizere iki yonlii olarak yiiriitiillmektedir;

e Kurumsal Halkla Iliskiler: Kurumsal Halkla iliskiler, herhangi
bir kurumun ya da kurulusun tiim hedef kitlesi ile iliskilerini
diizenlemektedir. Hedef kitlenin kurum ya da kurulus hakkinda
sahip oldugu sempatiyi kurumsal kimlige doniistiiriir. Kurum ya

da kurulusa ilgilerini artirir ve kurum ya da kurulus hakkindaki
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bilgileri aktarir. Kurum ya da kurulus ile hedef kitle arasinda ¢ift
yonlii bir iletisim saglanmaktadir. Bu iletisimi saglamak ig¢in
medya gibi iletisim kanallar1 tercih edilir. Kurumsal halkla
iligkiler tiim bu faaliyetleri yiiriitirken kamuoyu olusturma
tekniklerinden yararlanir. Kurumsal Halkla Iliskilerin temel
islevleri; oneri ve danigmanlik, kurumsal yaymlar, kurum ile
ilgili yayinlar, toplumla iliskiler, kurumsal imaja hizmet eden
reklam/mesaj, kamuoyu olusturma ya da kamuoyunu etkileme,
sosyal igerikli programlar olusturma seklinde siralanabilir.
Kurumsal Halkla Iliskiler genel manada klasik halkla iliskiler
faaliyetini yiiriiten kisimdir denilebilmektedir.

e Pazarlama Yonlii Halkla Iligkiler: satis yapmaya ve miisteri
memnuniyetine odaklanan bir halkla iliskiler ¢esididir. Isletmeyi
ve lrilinlerini tliketicilerin istek ve ihtiyaglarina gore insa etmeyi
amaclayan ve bu yonde etkilesimli iletisimi kullanan bir stiregtir.
Bu siire¢ planlama, yiiriitme ve degerlendirme asamalarini igerir.
Isletmenin satisin1 artirmaya yonelik faaliyetleri isletmenin
pazarlama stratejileri dogrultusunda yiiriitiir. Kuruma yonelik
halkla iliskilerin aksine {iriine yonelik faaliyetleri igermektedir ve
bu sebeple pazarlamaya daha yakindir (Halkla Iliskilerde Yeni
Kavramlar, 2013).

Emlak Sirketleri miisterileri yani emlak almak ya da satmak
isteyen kisilerle, i¢ miisterileri yani firmanin ¢alisanlar1 ve firma ortaklari
ile, emlak alim satimi esnasinda ihtiyaci olan dis ¢evresi yani mahalli
idareler, kamu kurumlari, isci Orgiitleri, isveren orgiitleri, sivil toplum

orgiitleri ve halk ile 1yi iligkiler kurmal1 ve bu iligkileri siirdiirmelidirler.
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Bu iligkiler neticesinde vergi diizenlemeleri, imar programlari, kamuya
ait tasinmazlarin gelistirilmesi vs. gibi konularda fikir aligverisi ve goriis
bildirme gibi faaliyetlerde bulunabilirler. Emlak sirketleri piyasadaki
bilgi ve deneyimleri sayesinde bu gibi konularda diger otoritelere yol

gosterici destek saglayabilir. (Weimer vd., 1972, 5.489-490).

Isletme gevresi ile saglam iliskiler gelistirmek isteyen gayrimenkul
danmismanlar1 (emlakgilar) i¢in halkla iliskiler iyi bir aragtir. Halkla
iligkileri kullanmanin amac1 bir gayrimenkuliin satigin1 gergeklestirmek
degil firma imaj1 olusturmak ve prestij saglamaktir. Ayn1 zamanda firma
ile ilgili olusmus bir kétii imaj varsa onu diizeltmek i¢in de halkla

iligkiler kullanilabilir (Mazlum ve Demirci, 1999).

Halkla iligkiler kapsamina girebilecek olan bir diger unsur
tanitimdir. Tanitim, emlakgilarin faaliyetleri ile ilgili haber, roportaj
veya yorumlarint yazili ve gorsel basinda yer almasidir. Emlakg¢ilarin

haber degerini tasiyacak ¢esitli faaliyetleri bulunmaktadir.

Bunlar; toplumun ilgisini ¢eken bir emlakin satilmasi, emlak¢inin
yeni bir ofis agmas1 ya da kendini yenilemesi, yeni bir site kurulmasina
yonelik girisimler, emlak sirketinde pozisyon verilen Kkisilerin
agiklanmasi, emlak ofisinin satis hacmini agiklamasi, emlak¢ilar odasi
gibi sektorel derneklerde gorevli olan emlakgilar var ise, bu konuda
yaptig1 ¢aligmalar, emlak taniim organizasyonlari, sektorel yenilikler

hakkinda yayin organlariyla yapilan soylesiler, roportajlar vs. dir.
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SONUC ve ONERILER

Zaman igerisinde bircok alanda meydana gelen gelisme ve
degisimler emlak sektoriinii de biiyiik 6l¢iide etkilemistir. Degisen pazar
sartlar1 ve talep yapisindaki degisim sebebiyle 6nceleri basit bir meslek

olan emlakgilik meslegi profesyonel bir meslek haline gelmistir.

Sektordeki kar marjinin yliksek olmasi, diplomali igsizlerin artmasi
ve bu sektore yonelmeleri ve yiiksekdgrenim kurumlarinda Emlak
bolimlerinin agilmasi gibi birgok sebep kalifiye elemanlari emlak
sektoriine kazandirmis ve onlar1 daha yenilik¢i ve ¢cagdas olmaya, daha
profesyonel bir sekilde c¢alismaya ve diinya trendlerini takip ederck
miisteri istek ve ihtiya¢larina en 1iyi sekilde cevap vermeye zorlamistir.
Bu gelisme ve degisimlerin sonucunda emlak sektoriinde franchising

donemi baslamistir.

Emlakeilik sektoriinde meslegin inceliklerini bilen, miisteri istek
ve ihtiyaglarina cevap verebilen, miisterinin giivenini kazanabilen giiclii
isimler basarili olabileceklerdir. Bunlar1 uygulayamayan emlakgilar ise;
zamana yenik diiserek kar marjlarin1 yitirecek ve faaliyetlerine son
vermek zorunda kalacaklardir. Bu konuda emlak ofislerine diisen gorev
pazarlama karmasi elemanlarimi iyi anlamak ve bunlar1 emlak
pazarlamasina dogru bir sekilde uygulamak ve uygulama neticesinden
elde edilen sonuglar iyi degerlendirerek, siirekli bir degisim ve gelisim

igerisinde bulunmaktir.

Bununla birlikte emlak sektoriin iiyelerine diisen Onemli
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gorevlerden biri de, bu sektorde yeterli bilgi ve becerisi olmayan,
sektorel egitim almamis kisilerin emlak¢ilik yapmasini  Onleyen,
emlakeilara gerekli yetki ve sorumlulugu vererek onlarin sektdrdeki
konumunu gii¢lendiren, devletin vergi gelirini de artiracak olan bir
emlakcilik yasasinin ¢ikarilmasi i¢in gerekli adimlar1 atarak miicadele

etmektir.

Emlak sektoriinde calisanlarin sayisi, niteligi ve giicii boyle bir
yasanin c¢ikmasi igin gerekli olan giicii sektore vermektedir. Ihtiyag
duyulan tek sey sektordeki bireylerin hepsinin ayni kayikta olduklarin
bilmesi ve ayni yone kiirek c¢ektiklerinde basariya daha c¢abuk
varacaklarin1 kavramasidir. Hep bir agizdan ¢ikacak tek bir kelime,

yiizlerce agizdan ¢ikan bir¢ok kelimeden daha anlasilir olacaktir.
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