T.C.
NIGDE UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTIiTUSU
ISLETME ANABILIM DALI
URETIM YONETIMIi VE PAZARLAMA BiLiM DALI

INTERNET ORTAMINDA EMLAK
PAZARLAMASI

YUKSEK LIiSANS TEZi

HAZIRLAYAN
081822013
MERAL ULKU

2013 -NiGDE






T.C.
NIGDE UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTIiTUSU
ISLETME ANABILIM DALI
URETIM YONETIMIi VE PAZARLAMA BiLiM DALI

INTERNET ORTAMINDA EMLAK
PAZARLAMASI

Yiiksek Lisans Tezi

Hazirlayan
081822013
Meral ULKU

Danisman

Prof. Dr. Mehmet Emin iNAL

2013 -NiGDE



ONAY SAYFASI

Do¢. Dr. MEHMET EMIN INAL damsmanliginda MERAL ULKU
tarafindan hazirlanan Internet Ortaminda Emlak Pazarlamasi adl bu ¢alisma jiirimiz
tarafindan Nigde Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme Anabilim Dal Uretim

Yonetimi Ve Pazarlama Bilim Dalinda Yiiksek Lisans Tezi olarak kabul edilmistir.

Tarih:

JURI : ’\ i\
L)

Damgman : (f}‘i L{:,/ AT /'("4\‘ ém”\ ( I\f”‘\L_,\J’ 1,}
Uye . Do D / 4}]\1%(( AN / /)/)
Uye : B:—CI . D

Bu tezin kabulii Enstiti  VYénetim Kurulu'nun
............................. sayilt karar ile onaylanmistir.

Dog. Dr. Mehmet OZEL
Enstitt Mudiirii

0




OZET

Emlak denince ilk aklimiza gelen konuttur. Degisen yasam kosullari, kentlesme gibi
unsurlar diistintildiigiinde emlak icerdigi anlamlar acisindan giiniimiiz insaninin
temel ihtiyaclar icerisinde yer almaktadir.

Emlak pazarlamasi, gerek emlakg¢ilar gerekse insaat firmalari tarafindan 6zen isteyen
bir ugras haline gelmistir. Emlak pazarlamacilar1 rekabet avantaji kazanmak i¢in
pazarlama faaliyetlerinde strateji gelistirmek zorundadirlar. Bu stratejiler ingaat
firmalar icin iiriin gelistirmek, emlakg¢ilar icin de hizmetlerinde ¢esitlilik saglamak
olarak kabul edilmektedir. Emlak pazarlarken strateji gelistiren ve cesitli reklam
kanallar1 ile marka olusturma faaliyetlerine 6nem veren, geleneksel emlakcilik
kaliplarinin disina ¢ikan firmalar, bilgi caginin ve teknolojinin imkanlarindan da
yararlanarak rekabette iistiinliik kazanabileceklerdir.

Giiniimiiziin pazarlama kanallarina dahil olan internet ile emlak pazarlamasina yeni
bir boyut kazandirilmigtir. Firmalara kendini tanitma sansi veren internet, ayni
zamanda emlakc¢ilara da portfoyiinii teshir etme sansimi vermektedir. Zaman ve
mekan kisitlamasini ortadan kaldiran internet, emlak pazarlama faaliyetlerine hiz

katmis, kolaylik kazandirmistir.

Anahtar sozciikler: Emlak Pazarlamasi, Internet.
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ABSTRACT

When we talk about Real Estate the first thing we remember is a house. When we
think about such elements as the changing living conditions and urbanization, real
estate is included in the fundamental needs of today’s people from the point of view
of the meanings that it involves.

Real Estate Marketing has become an occupation which requires care by both real
estate agents and construction companies. Real estate marketing people are now
obliged to develop strategies for their marketing activities in order to have
advantages against their competitors. These strategies are to develop products from
the point of view of construction companies, and to provide varieties from the point
of view of real estate agents. When marketing real estate those real estate agents will
gain an advantage in competition that can leave aside the traditional ways of real
estate marketing and develop strategies and place importance to activities of forming
a brand name by use of various advertising channels and who can utilize the
possibilities of technologies.

With the use of internet which is included in the marketing channels of today real
estate marketing has gained a new dimension. Internet gives the chance to companies
to introduce themselves, and it also gives the chance to real estate agents to present
the real estates in their portfolio. Internet, which eliminates the restriction of time and

place accelerates the marketing activities of real estate and provides facility.

Key words: Real Estate Marketing, Internet.
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ONSOZ

Giiniimiizde emlak sektorii gerek iilkemizde gerekse diinyada ekonominin yoniinii
belirleyen faktorlerden biri haline gelmistir. Emlak sektorii; iilkede insaa edilen
yapilar, iilke disinda yapilan isler ve emlak finansmaninda kullandirilan ve
bankacilik sektoriine etki eden emlak finansman kredileri ile dikkatleri lizerine
cekmektedir. 2008 yilinda bas gosteren Amerika kaynakli mortgage krizi ile birlikte

bankacilik sektorii ve ekonomi iizerindeki etkisini ispatlamastir.

Bu tez calismasinda emlak pazarlamasinin boyutu {izerine, geleneksel olarak
yapilmig pazarlama cabalar1 ile modern pazarlama c¢abalar1 arasinda bir baglanti
kurulmustur. Bu sayede var olan pazarlama sisteminde yapilacak birkac¢ degisiklikle,

sektoriin gelisimine katk: saglanabilecegi ongoriilmektedir.

Artan niifus, konut ihtiyacim1 da beraberinde getirmistir. Bu acig1 goren ingaat
firmalar1 yatirimlarini arttirmistir. Bu da gayrimenkuliin pazarlanmasi ve kalitesiyle
ilgili bir takim sorunlar1 beraberinde getirmistir. Sektorde rekabetin artmasi konut
insaa edenleri yapisal kalite, pazarlama stratejileri gelistirme ve markalasma gibi

olgulara yoneltmistir.
Bu tez calismasini gerceklestirirken destegini, bilgisini ve ilgisini benden
esirgemeyen, motive eden, kendisiyle calismaktan onur duydugum degerli tez

danismanim sayin Prof. Dr. M. Emin INAL’a ve aileme tesekkiirlerimi borg bilirim.

Nigde, Mayis, 2013 Meral ULKU
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GIRIS

Emlak sektorii giiniimiizde eskiye nazaran daha gézde bir sektor haline gelmistir. Bu
giinlerde giindeme gelen projeler, devlet tesvikleri, tasinmaz kredileri de sektore hiz
kazandirmistir. Artan niifus ile beraber giiniimiiziin en 6nemli ihtiyaclarindan bir
tanesi haline gelen, emlak tiirii olan konut, sektérde devir hizi en fazla olan

tasinmazdir.

Emlak pazarlamasinda herhangi bir sistematigin olmamasi, verilen hizmetlerin
geleneksel yontemlere bagli kalmasi sebebiyle cok fazla gelismeyen emlakgilik
mesleginin, gelecegin gozde meslekleri icinde yer alacag diisiiniilmektedir. Insaat
sektoriindeki gelismelere bagl olarak ve tasinmaz kredilerinde saglanan kolayliklar

sebebiyle giiniimiizde daha fazla dikkat cekmektedir.

Bu caligmanin birinci boliimiinde emlak pazarlamasi ile ilgili tanimlar, stratejiler ve
pazar boliimlendirme ile ilgili bilgilerle beraber ¢esitli 6rneklere yer verilmistir. Yer
yer sektorde faaliyet gosteren cesitli firmalarin pazarlama stratejileri ele alinmis ve b
stratejilere atiflarda bulunulmaktadir. Ikinci boliimde ise emlak erbabinin gelisimi
iizerinde gozlemlerde bulunulmaktadir. Ornek bir emlak¢1 profili olusturmak
amagclanmistir. Uciincii boliimde ise bu teze de adin1 veren ve calismanin bel
kemigini olusturan internette emlak pazarlama konusu ile ilgili bilgilere yer verilmis,
cesitli web sayfalarindan Ornekler sunulmustur. Karsilastirmalara yer verilmis
boylelikle yontem farkliliklarinin daha goriiniir hale gelmesi amaclanmaktadir.
Dordiincii boliimde ise cesitli iilkelere ait emlak sektorii ile ilgili durumlara

deginilmistir.

Bu tez calismasi, gozleme dayali kalitatif bir ¢alisma niteligindedir. Bu ¢alismanin
amac1 emlak sektoriinde teoride var olan standartlarin istikrarli uygulanmasi ile

saglayacagl katkilar1 agiga cikarmaktir. Emlak sektoriine hakim olan belirsizlik ve



diizensizligin nedeni gozlem yoluyla incelenecek, gozlem neticesinde tespit edilen

sorunlara uygun ¢oziim Onerilerinde bulunulacaktir.



1. EMLAK PAZARLAMASI

1.1. EMLAK KAVRAMI

Emlak; ev, diikkkan, magaza, fabrika, turistik tesis, otel, motel, ¢iftlik, arsa, arazi, bag,
bahge vb. gayrimenkullerin tiimiiniin ortak adidir. Emlak kelimesi genellikle konutu
cagristirmakla beraber miilk kelimesinin ¢oguludur. Ev, isyeri, arsa, tarla, bag, bahce

gibi, tasarruflara konu olabilen tasinmaz mallara emlak denir (Eti icli, 2008: 2).

Gayrimenkul kelime anlami1 olarak yabanci, bagka anlamina gelen “gayr” sozciigii ile
nakledilmis, tasinmig, anlamina gelen “menkul” sozciigiiniin birlesmesiyle
olusmustur. Bu nedenle tasinmaz mal olarak adlandirilmaktadir. Gayrimenkul, bir
yerden bir yere taginmasi olanaksiz olan, duragan mallan ifade etmektedir. Ev, arsa,

bag, bahge gibi tasinmaz mallarin ortak adidir (Berksan, 2008: 44).

Emlak, arazi ve arazinin iizerinde bulunan her tiirlii yapilasmanin biitiiniidiir.
Emlagin en yeni ifadesi gayrimenkul olarak kabul edilmektedir. Bununla beraber
tasinmaz mallar olarak da ifade edilir (MEGEP, Belediye Emlak Islemleri, 2011: 3).

Konut, en genel anlamiyla insanlarin en énemli gereksinimlerinden biri olan barinma
ihtiyacim karsilayan bir aractir. 2000 yili DIE Bina Sayimu kitabinda konut; “etrafi
kapali, tavani Ortiilmiis bir veya bir grup insanin diger fertlerden ayr1 olarak

yasamasina imkan saglayan, dogrudan dogruya sokaga, koridora veya genel bir yere



acilan, miistakil kapist olan bina veya binanin bir boliimii” olarak tanimlanmaktadir

(Karakurt Tosun, 2008).

Giinliik yasantimizda emlak denince aklimiza ilk gelen sey konuttur. Ciinkii konut,
insanlarin zaruri ihtiyaclarindan birisi olan barinma ihtiyacim Kkarsilar. Insanlar
yemeye, icmeye, uyumaya ne kadar ¢ok ihtiya¢ duyuyorlar ise barinmaya ve kendini

giivende hissetmeye de ihtiya¢ duyarlar.

Kisinin evi; yasadig1 yer, giindelik hayatindaki siginagi, sosyo-ekonomik yapidaki
statiisii, kendisinin simgesi ve bir¢ok psikolojik ve sosyal ozellikleri olan insanlarin
yasadiklar1 ¢cevreyle olan duygusal iliskilerinin oldugu yerdir (Kellekci ve Berkoz,

2006: 166).

Konut ile ilgili bir bagka boyut da, yasanilan evin, kisinin sinifim1 belirleyen bir
ozellik olarak goriilmesidir. Bu a¢1 pazarlama yaklagimlar1 agisindan bir baska cikis

noktasi olabilmektedir.

1.2. EMLAK CESITLERI

Yap1 anlaminda gayrimenkul, yapildigi madde ne olursa olsun, gerek karada, gerek
su iizerindeki sabit ingaatin hepsini kapsar. Ancak emlak kavrami, yapilarin yaninda
diger tasinmazlart da kapsar. Emlak tiirlerini simiflandirmak su sekilde miimkiin

olmaktadir (Eti Rgli, 2008: 3):

® Gecekondu

® Apartman dairesi
e Miistakil ev

e Villa

e Kondominium

e Mobil ev

o Yazlikev



¢ Toplu konut
® Arsa

o Arazi

Gecekondu: Imar ve yapr kanununa aykir1 olarak, kamu ya da sahsi miilk arazisi
tizerine, miilk sahibinin bilgisi disinda, herhangi bir alt yap: calismasi yapilmaksizin
ingaa edilen yapilara verilen addir. Tiirkiye kdyden kente baslayan goc ile gece

kondu sorunuyla tanigmistir.

Apartman dairesi: Ozellikle sehirlerde bulunan birden fazla katlardan olusan ve
icinde birden cok dairesi yahut boliimii olan yapilardir. Apartman daireleri yer
tasarrufu sagladigl i¢in sehir merkezleri icin ideal bir yapir tiirli olarak kabul

gormektedir.

Miistakil ev: Genellikle bir, iki veya ii¢ kattan olusan, bahgeli olarak tasarlanmis
olan yapilardir. Miistakil evler sehrin isleyen sokaklarindan ziyade daha sakin
bolgelerinde  goriilmektedir. Giiriiltiden wuzak kalmak isteyen bireylerin

yasayabilecegi ideal bir konut tipidir.

Villa: Tek bir hanenin barinmasi icin inga edilmis olup, genellikle bahgeli ve sehrin
sakin bolgelerinde bulunan yapilardir. Villalarin dubleks, tripleks, terasli olmasi

mimkundiir.

Kondominium: Bir binanin bir katinda ¢ok sayida dairenin olmasi durumudur. Yani
konut kiiltiiriimiize yeni giren bir oda ve bir mutfaktan olusan veya tek bir odadan

olusan stiidyo daireler kismen bu yapilara benzemektedir.

Mobil ev: Adindan anlagilacagi gibi tasinabilir evlerdir. Insaa edilmezler, temel
ozellikleri bakimindan prefabrik yapilarla ortiisiirler, ancak mobil evler, prefabrik

evler gibi zemine beton yardimiyla sabitlenmezler.



Yazhik ev: Bag evi, villa, miistakil ev seklinde olabilecegi gibi, insanlarin yaz
aylarinda giinlerini gecirebilecegi, sahip olduklari ikincil konuttur. Yazlik ev, sahil

kesiminde olabilecegi gibi, istege gore yaylada da olabilmektedir.

Toplu konut: Planlanmis bir yerlesim plani icerisinde, devletin vatandasina agmis

oldugu kredi yahut uzun vadeli ddeme planiyla yapilan yapilara verilen addir.

Arsa: Belediye veya koy yerleskeleri sinirinda yer alan yapilagsmaya uygun arazi

parcalaridir.

Arazi: Sinirlar1  belirlenmis ve heniiz yapilasmaya uygun olmayan toprak

parcalaridir.

Gayrimenkuller satilhik ve kiralik olmak {iizere, devir sistemi bakimindan ikiye
ayrilirken, kullamim alanlari bakimindan arsa, daire, isyeri, kooperatif, bina,
devremiilk, ev, apartman, yazlik ve benzeri seklinde gruplandirilabilirler

(insaatrehberi.com, 14.07.2011).

1.3. EMLAK PAZARLAMASI

Pazarlama, satin alacak alicilarin yani tiiketicilerin ihtiya¢ duydugu mal ve
hizmetlerin nelerden ibaret oldugunun 6grenilmesi, buna uygun olarak ayni nitelikte
mal ve hizmetlerin tasarlanarak iiretilmesi, iretilen mal veya hizmetlerin
gelistirilerek tiiketicilere sunulmasi amaciyla yapilan faaliyetlerdir (Emniyetli, 2007:

).

Pazarlama, bir ya da baska bir kisi tarafindan bir isletme faaliyeti; birbiriyle iliskili
bir grup isletme faaliyetleri; bir ticaret olayi; bir diisiince bi¢imi; politika
belirlenmesinde birlestirici, biitiinlestirici bir islev; bir isletme amaci duygusu; bir
ekonomik siirec; bir kurumlar yapisi; mallarin miilkiyetlerinin el degistirmesinde ya
da degisiminde bir siire¢; bir yogunlagma, esit kalma ve yayilma siireci; zaman, yer
ve sahip olma yararlariin yaratilmasi; arz ve talebi denklestiren bir siire¢ ve bunun
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gibi bir cok anlamlar tasiyan bir deyim olarak tamimlanmustir (Kotler, 1984: 13).
Kotler’e gore iiriin, hizmet, tecriibeler, olaylar, sahislar, yerler, mallar, enformasyon

ve fikirler pazarlanabilir unsurlardir.

Pazarlamanin temelinde ihtiyaclarin karsilanmasi vardir. Ihtiyaclar ise sonsuzdur.
Ihtiyaglar1 karsilamak iizere iiretilen mal ve hizmetlerin ihtiyac sahiplerine

ulastirilmasi, stratejik olarak planlamay1 gerektirmektedir.

Emlak pazarlamasi, amaglarim gerceklestirmek iizere bir emlak¢inin emlak alimu,
satim1 ya da kiralanmas1 konusunda miisterilerin ihtiya¢ ve isteklerini karsilamaya

yonelik sundugu hizmetler olarak tanimlanmaktadir (Mazlum ve Demirci, 1999: 2).

Degisen piyasa kosullari, zamanla emlak pazarlamasi yontemlerini de degismistir.
Bu duruma sektorde faaliyet gosteren emlak¢t sayisindaki artis, kadinin aile gecimi
icin ¢abalarda bulunmasi, gelir seviyesindeki olumlu degisim gibi bir ¢ok faktor rol

oynamaktadir.

Modern pazarlamanin bir sonucu olarak miisteri istek ve ihtiyacini tam anlamiyla
karsilayan, farkli hizmet secenekleri sunabilen, yiiksek hizmet kalitesine sahip emlak

firmalar1, emlak pazarindan hatir1 sayilir biyiikliikte pazar payi alabilmektedir.

Bu sebepten bazi emlak firmalar1 konut insaa eden kuruluslar ile aracilik
sozlesmeleri imzalayarak gelistirdikleri emlak pazarlama stratejileri ile sektordeki
konumlarim1 korumak ve pazardan daha biiyilk pay alabilmek i¢in caba sarf

etmektedirler.

Emlakci, miisteri ihtiyaglarini iyi belirleyerek stratejiler gelistirip, belirli bir fiyattan
miisterilere etkili bir sekilde tanitip, dogru kanallardan dagitabilirse, kolaylikla satis
yapabilecektir (MEGEP, Satilik Emlak, 2007: 20). Emlak pazarlamasinda gerek
sunulan hizmet, gerekse emlak¢inin portféyiinde yer alan taginmazlarin (iiriinlerin)

niteligi ve tasidig1 6zellikler siirece etki etmektedir.



1.3.1. Emlak Pazarlamasinda Kalite Kavram

Emlak pazarlamasinin konusu hem hizmet hem de mal olarak kabul edilebilmektedir.
Ciinkii siiregte bir maddenin (konut vb.) satist s6z konusu olmaktadir. Bu konut
satisinin yani sira, fiziksel olmayan bir damismanlik ve aracilik hizmeti de
sunulmaktadir. Bu agidan bakildiginda emlak¢ilikta pazarlamaya konu olan

materyaller i¢in degisik tanimlamalar getirilebilir.

Hizmetler sektoriinde kalite kontrolii, fiziksel ortam, yeterli materyal ve malzemeye
sahip olma gibi fiziksel ve dokunulabilir 6zelliklerle ilgilidir. Ancak sunulan ¢iktilar
soyut bir iriin oOzelligindedir, tiiketicilere yarar saglanilir ve bir performans
beklenilir. Hizmetlerin sunumunda, hizmeti sunan personelin yetenegi, bilgisi ve o
andaki durumu oOnemli olmasi nedeniyle, hizmet kalitesinin Ol¢iimii soyut ve
siibjektif bir yargi karariin sonucu olarak belirlenmektedir (Giirbiiz ve Ergiilen,
20006). Kalite, anlagilmasi zor, kolaylikla birbirinden ayirt edilemeyen boyutlar: olan,

oldukca karmasik bir kavramdir (Sakarya, 2006: 14).

Pazarlamaya konu olan gayrimenkuliin tamaminda kaliteden s6z edilmese de
konutlarin tamaminda kalite olgusu s6z konusudur. Ciinkii konutun yapiminda bir
takim girdiler (kullanilan malzeme, is¢ilik) mevcuttur. Girdilerin niteligi, konutun

kalite derecesini belirleme 6zelligine sahiptir.

1.3.2. Emlak Pazarlamasinda Kurumsal Kimlik

Kurumsal kimlik kavrami, gorsel- isitsel iletisim basta olmak iizere, ¢cok boyutlu bir
imaj calismasini anlatir. Bu calismanin amaci, kurumlarin tarihsel, kiiltiirel, cografi
kimliklerini, kurulus amagclarim1i ve ideallerini, iirlin ve hizmetlerini, sektorel
konumlarini, en az cabayla, en kisa zamanda ve etkili bir bicimde hedef kitleye
aktarmaktir (parnas.com.tr, 27.07.2011). Sektérde 6ne ¢ikmis, isimleri marka kabul
edilen firmalar bayilik, franchising bile vermektedir. Bu durum emlak
pazarlamasinda kalite standartlarinin olusmasina ve hizmette kalitenin gelismesine

onemli katkida bulunmaktadir.



Giintimiizde emlak almak ya da kiralamak isteyen tiiketiciler i¢in emlakgilarda
aradiklar1 Ozelliklerden bir tanesi kurumsal kimlik olmaktadir. Ciinkii miisteri
giivenmek ister. Eskiden beri siiregelen mahalle emlak¢iligi yerine konusuna hakim,
giivenilir kurumsal yapiya sahip olan emlakgilarla caligma fikri hakim olmaktadir.
Pazarlama acisindan bakildiginda onemli oldugu gibi tedarik acisindan da kurumsal
kimlik 6nemlidir. Kurumsal kimlik, emlak komisyoncusunun tasinmaz portfoyii

olusturmasina kolaylik saglamaktadir.

Iyi hazirlanmg bir kurumsal kimlik, emlakgiya bir takim avantajlar saglamaktadir.
Bunlar:

¢ Firma adina asinalik yaratir.

¢ Firma 6zelliklerinin imgesel diizeyde ifade edilmesini saglar.

¢ Hizmetlerin kalite garantisini verir.

¢ Hizmetlerin icerigi ve sektorel konumlar1 hakkinda ilk bilgileri iletir.

¢ Firma adinin duyulmasi ani itibariyle rekabet firsat1 verir.

Gelismis ililkelerde hizmet sektorlerinin gelismisligi s6z konusu iken, gelismekte olan
ilkeler arasinda yer alan Tiirkiye i¢in bu hizmet dali i¢in, 6nemli bir pazar haline
gelmistir. Bugiin yurt dis1 kokenli firmalar, emlak pazarlamasinda bayilik sistemini

tilkemize getirmislerdir.

1.4. EMLAK PAZARLAMASI STRATEJILERI

Pazarlama stratejisi hedef pazar ve pazarlama bilesenlerinin toplami olarak
tanimlanmaktadir. Pazarlama planinda ise, zaman boyutu ve uygulanacak olan
pazarlama stratejisinin yani sira isletmeye yon verecek olan bircok ozellik yer alir

(Karafakioglu, 2006: 30).

Emlak pazarlarken, gelistirilen stratejiler sayesinde amaglara ulagmak

kolaylagsmaktadir. Geleneksel pazarlama yontemleri ile calisan emlak¢ilarin biiyiik



bir cogunlugunun pazarlamay1 satis ile esdeger gordiikleri icin strateji gelistirmenin

kendilerine saglayacaklar1 faydalar hakkinda yeterli bilgiye sahip degillerdir.

Genel olarak mallarin pazarlamasinda gecerli olan pazarlama tekniklerinin bir
emlagin pazarlamasinda da gecerli oldugu soylenir. Ancak emlak pazarlamasinin

kendine 6zgii bazi1 farkliliklar1 bulunmaktadir (Mazlum ve Demirci, 1999: 2).

Bu farkliliklara asagida yer verilmektedir:
e Pazarlamaya konu olan malin liiks nitelikte olusu.
e Faaliyet gosterilen pazarin hacmi.
¢ Pazarlamaya konu olan malin bedeli.

¢ Ekonomideki gelismelerden cabuk etkilenir nitelikte olmasi.

1.4.1. Uriin Stratejileri

Emlakcilar tarafindan pazarlamaya konu olan iiriinler konut, arsa, diikkan, fabrika,
turistik tesis, otel, motel, ¢iftlik gibi tasinmazlardir. Ancak emlak¢ilar sadece satis
yapmayip, kiralama, aracilik ve danigsmanlik hizmetleri de verdikleri i¢in hizmet

pazarlamasinin bir takim 6zelliklerini icerisinde barindirmaktadir.

Emlakgilar, satisa konu olan iriinlerini secerken miisteri tercih ve isteklerini goz
Oniine almak zorundadirlar. Kendisinden satilmasi ya da kiralanmas1 istenilen her
gayrimenkulii, kabul etmemesi gerektigi halde, baz1 emlak¢ilar bu geleneklerini hala
sirdirmektedirler. Halbuki modern emlakcilik, portfdy sec¢iminde titizlik
gerektirmektedir. Ancak miisteri portfoyii ¢ercevesinde, emlak komisyoncusu hedef
kitlesinin tercihleri dogrultusunda iiriin c¢esitliligini saglamalidir. Bir emlakci
Nisantasi’nda faaliyet siirdiiriirken bu muhitin insanina Sultangiftligi’'nden siradan
bir gayrimenkulii satmaya calismas1 zor olabilecektir. Ciinkii gayrimenkul alirken,

gayrimenkuliin yapisal 6zelliklerinin yaninda, gayrimenkuliin bulundugu mubhit ve bu
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mubhitte yasayan insanlarin yasam tarzi, aligkanliklart da belirleyici unsurlar arasinda

yer almaktadir.

Emlakcilarin sadece iiriin ¢esitlerinin fazla olmasi iyi bir pazarlama stratejisine sahip
oldugunu gostermez. Sundugu cesitin yaninda iyi bir hizmet vermesi de
gerekmektedir. Iyi hizmet, ofisin diizenli ve temiz olmasi, ¢alisanlarinin hosgoriilii ve

saygili olmasi, miisteri temsilcilerinin de konusuna hakim olmasi ile miimkiindiir.

Emlakeilikta iiriin stratejilerini belirleyen faktorler sunlardir:

a-) Bireylerin gelir diizeyindeki degisim: Emlak almak isteyen bireylerin gelir
diizeyindeki olumlu gelismeler emlak alimini gerceklestirmesine imkan vermesinden
dolay1 emlaga olan talepte artisa neden olacaktir. Ayn1 zamanda emlak yatirnm araci
olarak diisiiniildiginde insanlar kazanglarim1 yatinma yonelterek sektoriin

canlanmasini saglamaktadir.

Ayni dogrultuda bireylerin gelirlerindeki azalma talep azalmasina sebep olarak
sektorii olumsuz etkilemektedir. Emlak¢ilar iirtin cesitlendirmesini hitap ettigi hedef
kitlenin gelir seviyesine bagli olarak gerceklestirmelidir. Talebin alim giiciiyle

desteklenmesi icin gelir seviyesi goz ardi edilmemelidir.

b-) Ulke ekonomisindeki gelismeler: Ulke ekonomisindeki varolan istikrar, hem
yatirnm kanadinda hemde iiretim tarafinda olumlu sonuglar verdigi bilinmekle
birlikte, emlak sektorii dahil biitiin sektorlerin gelisim siirecine katkis1 biiyiiktiir.
Ekonomide enflasyon orani, ekonomik kriz, bireyin gelir seviyesinde diisiis
beklentisi, durgunluk ve belirsizlik ortami yatirim maksadinin disinda emlak almak
isteyenlerin bu ihtiyaclarini ertelemesine neden olmaktadir. Bu durumun dogal bir

sonucu olarak da emlak piyasasi olumsuz yonde etkilenmektedir.

c-) Kredi imkanlari: Emlak alirken, bireyler finansman ihtiyacin1 banka kredileri ile
karsilamaktadir. Banka kredilerinin faiz oranlarinin uygunlugu, geri 6deme kolayligi

gibi cesitli Ozellikleri g6z Oniine alinarak karar siirecine ©onemli Ol¢iide etki
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etmektedir. Faizlerin yiiksek olusu yatirrm yapmak isteyen ya da emlak sahibi olmak
isteyen bireylerin, bu diisiincelerini askiya almasina sebep olmaktadir. Gegtigimiz
yillardaki mortgage krizi de kredi faiz oranlarinin ne derece hayati dneme sahip

oldugunu bir kez daha kanitlamistir.

Sektordeki emlak firmalarina baktigimizda one ¢ikan TURYAP Yap: San. Ve Tic.
A.S$’nin miisterilerine saglamis oldugu mal ve hizmet cesitliligi dikkat c¢ekicidir.
TURYAP A.S gelisime ve degisime uyum saglamayi ilke edinerek, sektordeki
gelismeler karsisinda kendisini ve {iriin/ hizmet stratejilerini revize ederek
Tiirkiye’de marka haline gelmistir. Saglamis oldugu hizmetler igerisinde konut alim
ve satim, 6zel projeler bashigr altinda yatirimcilara is yeri kiralama ve satisi, arsa
almak isteyenlere ya da arsasimi takas etmek veya satmak isteyenlere de cesitli
alternatifler sunarak tercih edilebilirlik derecesini arttirmigtir. Emlak sektorii siirekli
gelisim ve degisim icerisinde olan bir yapiya sahiptir. Bu durum sektorii cazip hale

getirmekte, yatirimcilara yeni firsatlar1 yakalama ayricaligi vermektedir.

Emlakgilar iilke ekonomisindeki gelismeler ile paralel bir iiriin stretejisine sahip
olmalidir. Giiniimiizde 6n plana ¢ikan yasam icin yatirim slogan ile artik emlak
tercihlerinin, merkezi yerlerden daha sakin, yesil alana sahip, sehrin giiriiltiisiinden
uzak yerlere kaydig1 gozlenmektedir. Insanlarin hava kirliligi, trafik, giiriiltii gibi
yasantilarin1 olumsuz etkileyen durumlart hayatindan c¢ikarmak istemesi, emlak

tercihlerine de yansimaktadir.

1.4.2. Fiyat Stratejileri

Fiyat, hem isletmeler hem de tiiketiciler icin pazarlama karmasinin 6nemli bir
degiskenidir. Pazarlama programinin firma gelirlerini ve net karini belirleyen bir
eleman1 olarak fiyat, pazarlama stratejilerini etkiler ve gelir kazandiran bir 6ge

olusuyla, diger pazarlama karmasi elemanlarindan ayrilir (Cipli, 2008: 28).

Emlak saticist ile emlak alicisinin anlagsmasinda sz sahibi olan fiyat konusuna etki

eden bir¢ok etmenden sz edilebilmektedir. Herhangi bir tasinmaz fiyatlandirilirken,
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sahip olduklart ozellikleri fiyata etki etmektedir. Binanin yasi, bulundugu mubhit,
toplu tasima araglarina yakinligi, cephe, bulundugu kat, toplam daire sayisi,
manzarasi, bos ya da kiracili olup olmadigi, giivenlik ve korunma durumu, kullanim
ozellikleri, bah¢ce ve cevre yapisi gibi bir¢cok oOzellik gayrimenkuliin fiyatinin

belirlenmesinde gz Oniine alinmaktadir.

Fiyat hususunda emlak¢iyr ilgilendiren kisim fiyatlandirmada emlagin degerinin
belirlenmesinden ziyade, kendisinin almis oldugu komisyondur. Bunun yaninda
miisterilerin kiralamak ya da satin almak i¢in ddedikleri komisyon karsiliginda almis
olduklar1 hizmetten sagladiklar1 fayda da onlarin memnuniyetidir. Dolayisiyla fiyat

degiskeni emlakc¢iyi tekrar tercih etme sebeplerinden birisidir.

Emlak¢ilarin  komisyon oranlarinda indirim yapma inisiyatifinin bulunmayisi
miisterinin saglamis oldugu faydamin arttirilmasi {iizerine odaklanmaktadirlar.
Dolayisiyla bu sektorde fiyat indiriminden dogan kiran kirana rekabet s6z konusu
degildir. Emlakgilar degisen sartlara uyum saglayarak, miisterilerine farkli hizmetler
sunarak tercih edilme ihtimalini arttirmak amaglanmaktadir. Bu da hem emlakgilik
mesleginin gelisimine, hem de emlak sektoriiniin hizmet kalitesinin gelismesine

biiyiik katki saglamaktadir.

1.4.3. Dagitim Stratejileri

Pazarlama fonksiyonu igerisindeki dagitim islevi, onemli bir cevre degiskenidir.
Dagitim kanaly, isletmelerin stratejik planlamalariyla, pazara adapte olmada etkin bir
sekilde kullanilabilecek temel unsurlardan birisidir. Emlak sektoriinde dagitim
stratejileri, mal satis1 yapan isletmelerden oldukga farklidir. Ciinkii emlak¢ilar hem
mal hem de hizmet satmaktadir. Ustelik satisa konu olan iiriinlerin “tasinmaz”
oldugu diisiiniiliirse satilan malin fiziksel bir dagitimi s6z konusu olmamaktadir. Bu
sebepten dolayr dagitim stratejisinin olusturulmasinda franchising yonteminden

yararlanilmaktadir.
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Franchising gerek ulusal pazara gerekse uluslar arasi pazara girmenin basit bir
yoludur. Franchising sisteminde lisans veren, bir firmanin bir imalat islemini, bir
ticari markayi, bir patenti, bir ticaret sirrin1 veya bir diger degerli birimini, bir iicret
veya hisse karsiliginda bir yabanci firmaya devreder (Kotler, 2000: 375). Franchising
isleminde taraflar, franchise alan (franchisee) ve franchise verenden (franchisor)
olugmaktadir. Franchisot, sistemin ve markanin haklarina sahip olup, bu haklar
ticlincli yatirimcilara kullandiran kisi veya kuruluslardir. Tiirkiye’de konusunda ilk
yerli emlak franchasing uygulamasi, 1985 yilinda TURYAP ile baglamistir (MEGEDP,
Franchising, 2008: 4).

Sektorde faaliyetine devam eden ve bir tiirk sirketi olan TURYAP ve uluslar arasi
emlakcilik firmast olan RE/MAX’in dagitim stratejileri uzmanlarca basarili
bulunmaktadir. Elde ettikleri basar1 ve miisteri giiveni sayesinde emlakgilara
isimlerini kullandirarak, isim haklarin1 satmaktadirlar. Emlak¢ilik sektoriinde de
giivenin, aranan bir nitelik oldugu diisiiniildiigiinde, franchising sozlesmeleri her iki

tarafa da genellikle kazandirmaktadir.

Sektorde franchise veren tiirk firmalardan birisi olan Arthur & Miller Real Estate,
belirli bir is sistemi ve marka haklarina sahip olup, franchise alan emlak
komisyoncusuna belirlenmis kurallar ¢ercevesinde ve nakdi bir bedel karsiliginda bu
haklar1 {iciinci kuruluglara kullandirtmaktadir. Emlakcilik mesle8ine yeni atilan
girisimciler i¢in franchising alma, mesleki gelisimin ve tecriibenin kazanilmasinda

destek verici bir yontem olarak nitelendirilmektedir.

Arthur&Miller, franchise verdigi kurulusa bir takim imkanlar sunmaktadir. Bu

imkanlara agagida deginilmektedir (www.arthurmiller.com.tr):

e [Egitim destegi,
® Web sitesi destegi,
¢ Insan kaynaklari destegi,

e Hukuk destegi,
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e Lojistik destek (kartvizit, dokiimanlar, afigler vs.),

e Projelerin ortak pazarlanmasi.

Arthur & Miller Real Estate gelgcejr seviyesi yiiksek, iist kesime hitap etmekte;
franchiseelerde, bu cerceveye uygun sosyal, kiiltiirel ve demografik 6zelliklere 5nem
vermektedir. Yani franchiseeler, Arthur & Miller Real Estate sirketini en iyi sekilde
temsil edecek, sirket politikalarina uygun nitelikte ve uzun siireli olarak faaliyette
bulunacak isletmeler arasindan secilerek kabul edilmektedir. Firmanin bu kararlar

firma imajin1 korumaya yonelik bir politikadir.

1.4.4. Tutundurma Stratejileri

Pazarlama karmasi icgerisinde ©Onemli bilesenlerden birisi de tutundurmadir.
Tutundurmanin yerine promosyon veya tanitim sozciikleri de kullanilmaktadir. Satig
arttirict ¢abalarin temelini tutundurma cabalari olusturmaktadir (Canitez ve Ecer,

2004: 290).

Tutundurma karmasi reklam, satis gelistirme, kisisel satis ve halkla iliskilerden
olusur. Buradaki onemli kelime karma kelimesidir. Tutundurma karmasi bir yemek
tarifi gibidir, i¢indekiler, dogru zamanda konmalidir ve dogru miktarlar konarak

etkin tutundurma elde edilebilmelidir (Bylthe, 2001: 201).

Tutundurma faaliyetleri ile su hedeflere ulagsmak istenilmektedir:

* Bilgi vermek,

e Talebi arttirmak,

e Mal ya da hizmeti farklilagtirmak,
e Satiglarda istikrar1 saglamak,

e Malin ya da hizmetin alict tarafindan algilanan degerini arttirmak ve
faydasini vurgulamak,

e Talep yaratmak.
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Emlak komisyonculugunun istigal konusunun farklilik arz etmesinden dolay1 diger
sektorlerde oldugu gibi talep yaratmak gibi bir tercihleri genellikle olmamaktadir.
Emlakc¢ilar tutundurma c¢abalarinda bulunurken temel hareket noktasi giiven
unsurunu olusturmak ve rakiplerine karsi rekabet avantaji kazanmak olmaktadir. Bu

iki husus emlak pazarlamasinda kilit noktay1 olusturmaktadir.

Tutundurma karmasi elemanlar1 birbirinin yerine gecemez. Kisisel satis gorevi
reklam tarafindan, halkla iligkiler gorevleri, satis gelistirme araglari kullanilarak
yerine getirilemez. Tutundurma, mesajin tiiketiciye en etkin yolla iletilmesidir ve en
etkin yol ve yontemin secimi mesaja, aliciya ve arzulanan etkiye baghdir (Bylthe,

2001: 202).

Emlakgilar, tutundurma stratejileri gelistirirken pazardaki rekabet kosullarini ve
rakiplerinin tutundurma faaliyetlerini yakindan takip etmektedir. Emlak¢ilar bu
tutundurma ¢abalarinin temelini, giiven esasina dayandirmalar1i gerekmektedir.
Boylece miisterilerden referans almak kolaylasacak bu da portfoy olusturmada

kolaylik ve avantaj saglayacaktir.

Emlak pazarlamasinda, tutundurma karmasi elemanlar igerisinde kisisel satig ilk
sirada gelmektedir. Ciinkii emlak pazarlamasinda taginmazlarin satist ya da
kiralanmasinda verilen hizmetin kaynagr insandir. Bu nedenle, tasinmazin
pazarlanmasinda kigisel satis elemanlarina sorumluluk yiiklenmektedir.gorevini

istlenen kisiye onemli bir sorumluluk yiiklenmektedir.

Asagida tutundurma elemanlart ile ilgili tanimlamalar, emlak pazarlamasi

cercevesinde ele alinip aciklanmaktadir.

1.4.4.1. Reklam

Reklam, mal, hizmet, fikir, orgiit, mekan ve kisilerin kimligi belirli bir kisi veya
kurulus tarafindan bir bedel karsiliginda yiiz yiize olmayan bir sekilde sunumu ve
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tutundurulmas etkinlikleridir (MEGEP, Pazarlama ve Perakende, Mesleki Giindem,

2011: 50).

Reklam, miisterinin dikkatini cekme ve ilgi uyandirmada etkilidir. Arzu ve eylem
yaratmak i¢in, pazarlamacilar reklamlarda 6zel bir seyler sunmalidir (Bylthe, 2001:

204).

Reklam ile ilgili bilgiler, asagidaki gibi 6zetlenebilir:

e Reklam bir kitle iletisim araci olarak kabul edilmektedir.

e Bir bedel 6demek sartiyla yapilan tanmitim faaliyeti reklam olarak kabul
edilmektedir.

e Diger tanitim faaliyetlerinden farkli olarak belirli bir mal ya da hizmetin
tanitilmasi ve bu tanitim siireci igerisinde tanitimi yapan firmanin belirtilmesi
gerekir.

e Reklam; fikir, mal ve hizmetler hakkinda tiiketiciyi bilgilendirme ve ikna
etme cabasi giider.

e Reklam, bir pazarlama stratejisi enstriimanidir.

Tutundurma stratejilerinin icerisinde yer alan reklam, satig arttirmak ve marka imaji
olusturmak gibi cesitli amaclar dogrultusunda yapilabilir ve cok sayida reklam

ortami mevcuttur.

Reklamlar iiriin reklamlar1 ve kurumsal reklamlar seklinde iki ana grupta
toplanabilir. Uriin reklamlarinda belirli bir mal veya hizmetin tutundurulmasina
calisilir. Kurumsal reklamlarda ise tutundurulmak istenen tekil iiriinler degil, bu mal
veya hizmetleri iireten kurumlardir ve amag¢, kurumun kamuoyundaki imajin

olusturmak ya da mevcut imaji1 giigclendirmektir (Karafakioglu, 2006: 183).

En yaygin ve en sik kullanilan reklam kanali gorsel basindir. Gorsel basin (TV), hem

daha genis kitlelere ulagmasi acisindan, hem de pazarlamaya konu olan taginmazlarin
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teshir imkanini vermesinden dolay: en etkili reklam araci olarak kabul edilmektedir.
Nitekim miisterilerde asinalik yaratma, firma imajinin olugsmasina katki saglamasi ve
marka yaratma avantaji da saglamaktadir. Bir emlak¢inin, reklamdan beklentileri su

sekilde siralanabilir:

e Miisteri portfoyiinii genisletmek,

e Tercihli talep yaratmak, bulundugu bolgedeki emlak piyasasindaki talebi
kendisine ¢cekmek,

e Satis faaliyetlerine yardimci olmak,

e Miisterilerin aradig1 tasinmazin kolayca bulunmasini saglamak ve kendisinin
vermis oldugu hizmetlere ulagsmay1 kolaylastirmak,

e Portfoyiinde istikrar olusturmak.

Emlakg¢ilarin diger bir reklam aracit da yazili iletisim saglayan afislerdir. Ayrica
miisterileri emlak¢inin portfoyii hakkinda fikir sahibi olmaktadir. Afis reklamini en
iyi sekilde yapan firmalardan birisi olan, uluslar aras1 emlak pazarlama sirketi olan
RE/MAX, bu konuda titiz bir c¢alisma sergilemektedir. Afislerinde bayilerinin
isimlerine de yer vererek, miisterilerine giiven duygusu asilamaktadir. Yani
miisterilerin alim, satim ya da kiralama islemlerinin kefili kendisidir. Hgili firma,
afislerin gerek dizayni, gerek rengi, gerekse ebatlari konusunda pazarlamanin

psikolojik boyutunu da, iyi bir bigimde kullanmaktadir.

1.4.4.2. Kisisel Satis

Bir emlagin pazarlanmasinda ozellikle kisisel satis c¢abalar1 biiyiik Onem arz
etmektedir. Ciinkii insanlar bir tasinmazin ihtiyag¢ giderici veya sorun ¢oziicii giiciinii
satin alirlar. Bir tasinmazin satisinin gerceklestirilmesini saglayan araci kuruluslar da

emlakcilar olmaktadir (Mazlum ve Demirci, 1999: 6).

Emlak pazarlamasinda kisisel satigsin basaris1 emlak¢inin isinin gerektirdigi olciide

hukuksal ve teknik bilgiye sahip olmasi ile paralellik gostermektedir.
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Emlakcilar, kisisel satis faaliyetini siirdiiriirken goriiniisten konusma tarzina, empati
yetenegiyle, icten ve samimilikle gorevini yerine getirmeye kadar, her konuya dikkat
etmelidir. Goriismenin olumlu sonuclanmasinda pazarlamaya konu olan taginmazin
etkisi oldugu kadar bu satisa muhatap satis danismaniyla da yakindan alakalidir.

Emlak¢inin  isinde basarili olabilmesi i¢in asagidaki ozellikleri tasimasi

gerekmektedir (Berksan, 2008: 45):

e Isininin gerektirdigi olgiide mali, hukuksal ve teknik bilgi ile donatilmis
olmaldir.

¢ Diiriist, icten, ilkeli, soziine giivenilir ve nazik olmalidir.

e Satic1 ile goriisiirken kendisini bu tasinmazi alacak kisi yerine koyarak yansiz
bir gozle degerlendirmelidir.

e Ogrendigi sirlar1 saklamalidir

¢ s sahibinden edindigi bilgileri baska amaclarla kullanmamalidir.

e Bilgisayar, video, kamera, telefon, telefaks gibi aygitlar1 biirosunda
bulundurup kullanabilme 6zelligi gosterebilmelidir.

e (Cok ayrintil1 bir arsive sahip olmalidir.

1.4.4.3. Satis Gelistirme Araclari

Satis gelistirme araglari, kisisel satig, halkla iliskiler ve reklam disinda, tiiketici veya
kullanicilarin  alimin1 harekete gecirmeye ve aracilarin etkinligini arttirmaya,
ozendirmeye yonelik, siireklilik géstermeyen, olagan rutinde olmayan, kisa donemde
satin almay1 tesvik edici, kendine 6zgii tutundurma ve satis ¢cabalaridir ( Tek, 1999:

780).
Satis gelistirme araglarinin amaci, satin alma kararim1 yonlendirerek ve bu siirece hiz

katarak satislarda gecici bir artis yaratmaktir (Bylthe, 2001: 211). Satis gelistirme

araclari, emlak pazarlamasinda az kullanilir bir tutundurma cabasidir.
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RE/MAX’m 2008 yilinda Fortis Bank A.S isbirligi ile gerceklestirmis oldugu agik
arttirma sistemi, satig gelistirme araglarina Ornektir. Firmanin bu sistemde satmak
tizere olusturdugu gayrimenkul portfoyiinii, rayic bedelin altinda satisa sunmustur.
Firma bu siirecte agik arttirma isleminde teklifleri almak i¢in olusturdugu

www.yatirimsoleni.com isimli web adresini kullanmistir.

Agaoglu Gayrimenkul Yatirnm A.$’nin 2012 yilinda baslattigt Maslak 1453
projelerinin satisinda, kisa bir siireligine lansman fiyatlar1 uygulamasi da bir satis

gelistirme aracidir.

1.4.4.4. Halkla Iliskiler

Halkla iligkiler, propoganda, duyuru ve sponsorluk kavramlar1 arasinda 6nemli
benzerlik ve farkliliklar vardir. Halkla iligkiler, halkin tutumlarini degerlendiren,
halki ilgilendiren bir Orgiitiin veya kisinin politika ve prosediirlerini benimseyen ve
halkin anlayis ve kabuliinii saglamaya yonelik hareket programini uygulayan bir

iletisim fonksiyonudur (Tek, 1999: 794).

Halkla iliskilerin temelinde kamu oyunda sempati yaratma maksadi giidiilmektedir.
Gectigimiz gilinlerde Agaoglu Gayrimenkul Yatirrm A.s’nin Maslak 1453 isimli
konut projesi arsasinin, mesire alanina komsu olmasi sebebiyle gerceklestirilmeyen
projesi kapsaminda basinda firmayla ilgili ¢ikan, olumsuz haberlere karsilik olarak;
Orman Bakanlig1 tarafindan iptal edildigi cevabim firmaya ait web sitesinden ve
gazetelerden duyurmasi emlak pazarlamasinda halkla iliskiler uygulamasina 6rnek

olarak verilebilmektedir.

Emlak pazarlamasi alaninda faaliyet gosteren isletmelerin halkla iligkiler faaliyetleri,

su amaclar1 icermelidir:

¢ Firmaya ait taginmazlar ve hizmetlerle ilgili bilgi vermek,
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e Emlak alicis1 olabilecek potansiyel miisterileri ve miisteri temsilcilerini
bilgilendirmek,

¢ Firmaya ait gerceklestirilmesi planlanan projeleri duyurmak,

e Franchiseeler ile iyi iliskiler gelistirmek,

e Sektordeki varligin1 kamuoyuna duyurmak,

e Giivenilir bir firma imaj1 olusturmak.

Halkla iliskiler, halki aydinlatma, firmanin amacini ve iyi niyetini kamu oyuna
duyurma, destek ve itibar olusturma, lehte bir imaj yaratma cabasiyla
gerceklestirildiginden, pazarlama departmanim sirket biinyesinde olusturan, ingaat ve
miiteahhitlik firmalari i¢in ideal olabilmektedir. Ciinkii emlak pazarlamasinda halkla

iliskiler, daha ¢ok gayrimenkul zirvelerinde giindeme gelmektedir.

1.5. EMLAK PAZARLAMASINI ETKIiLEYEN CEVRE FAKTORLERI

Pazarlama faaliyetleri bir cevre icinde yiiriitilmekte bu nedenle de cevreden
etkilenmektedir. Bu ¢evre isletmeler i¢in bazen tehdit unsuru olustururken bazen de
firsatlar sunmaktadir. Bu durumda onemli olan gereken arastirmayi yaparak bu
firsatlar1 yakalayabilmektir. Pazarlama cevreleri ikiye ayrilmaktadir. Bunlar, makro

ve mikro ¢evre faktorleridir.

1.5.1. Makro Cevre Faktorleri

Makro cevre, isletmelerin faaliyetlerini biiyiik Olciide etkisi altina alan, igletmelerin
kendi kontrolleri disinda meydana gelen ve genellikle isletmekerin kontrol edemedigi
cevre faktorleridir. Bunlar; demografik cevre, ekonomik cevre, sosyal ve Kkiiltiirel

cevre, politik ve hukuki ¢cevre, dogal ¢evre ve teknolojik cevredir (Mucuk, 2001: 19).

Isletmenin uzak cevresi olarak tanimlanan makro cevre faktorlerinin basinda
demografik yap1 gelir. Herhangi bir mal veya hizmetin talebi 6nce o pazardaki kisi

ve ailelerin sayisina baglidir. Niifus arttikca mal ve hizmetlere olan talep artar. Bu
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artis iilke ekonomisi ve isletmeler acisindan hem olumlu hem de olumsuz sonuclar
dogurabilir (Karafakioglu, 2006: 44). Demografik cevre faktorleri ve diger makro
cevre faktorleri asagidaki sekilde ele alinmaktadir.

Dogal Cevre

Rekabet

asal Cevr :
MEDHSRIE Cevresi

Sosyal ve
Kiiltiirel
Cevre

Teknolojik
Cevre

Sekil 1.1 Isletmenin Uzak Cevresi

Kaynak: Karafakioglu, 2006: 4

1.5.1.1. Demografik Cevre

Demografik cevre; firmalarin pazarini olusturan niifusun biiyiikliigli, yogunlugu,
niifusun dagilimi, yas, cinsiyet, calisma durumu, egitim diizeyi, medeni durumu gibi

faktorlerden olusmaktadir (Eti I¢li, 2008: 21).

Demografik faktorler; bir toplumun niifus biiyiikligli, niifusun yas ve cinsiyet
dagilimi, hane halki sayis1 ve biiyiikliigii, niifusun kentlesme orani, gelir, egitim
diizeyi ve benzeri unsurlar icerir. Bu faktorlerdeki degisme, ortalama tiiketici yast,
geliri, kentlesme oranmi ve egitim diizeyindeki degisimle ilgilidir (Torlak ve Altunisik,

2009: 83).
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Miisterilerin ~ gereksinim, tercih ve isteklerinin olgunlasmasinda ya da
farklilagsmasinda demografik faktorler dogrudan rol oynar. Bu nedenle demografik
faktorler biiyilk ©Onem tasir. Ayrica niifustaki artis, konuta olan ihtiyaci
arttiracagindan demografik ¢evrenin emlak sektoriiniin  gelismesindeki rolii
yadsinamaz. Demografik cevre faktorii, isletmelerin pazar boliimlendirmelerine 11k
tutmaktadir. Uretilen malin ya da sunulan hizmetin niteligi, kimlere hitap ettigi,
faaliyet gosterilen cografyada yasayan insanlarin 6zelliklerinin bilinmesi, gelistirilen

pazarlama stratejilerinin basarisina katki saglamaktadir.

Emlak firmalar1, hedef olarak tayin ettigi pazari iyi analiz etmelidir. Ornegin biiyiik
sehirlerde gerek Ogrenci sayisinin gerekse bekar sayisinin fazla olmasindan dolayi
1+1 tip dairelere daha cok ihtiya¢ duyulmaktadir. Bir baska bakis acgisiyla, belirli
semtlere lilks konutlarin inga edilmesi de bu c¢evre faktoriiniin bir sonucu olarak

goriilebilir.

1.5.1.2. Ekonomik Cevre

Ekonomik cevre, toplumun ihtiyaglarin1 karsilayacak mal ve hizmetlerin eldeki
sinirh kaynaklarla iiretildigi ve sonrasinda iiriinii talep edenler tarafindan tiiketildigi
kaynaklarim mal, hizmet ve gelirlerin boliisiildiigii ortam olarak tanimlanmaktadir

(Akgtin, 2007:13).

Ekonomik cevrede meydana gelen gelismeler, pek ¢ok alanda pazarlama kararlarini,
planlarini ve stratejilerini derinden etkilemektedir. Gelisen ekonomi, isletmelerin mal

ve hizmetlerine olan talebi dogrudan etkilemektedir (Torlak ve Altunisik, 2009: 83).

Bir mal veya hizmetin satilabilmesi i¢in gelir de niifus kadar 6nemlidir. Bugiin bir
cok iilkede niifus hayli yiiksek olmasina karsin gelir ¢ok diisiiktiir, dolayisiyla bir cok
mal veya hizmet icin pazar firsatlar1 oldukca kisithdir. Pazar firsatlar1 yaratmak igin
isletmelerin {iilkelerin gelir diizey ve dagilimina uygun mal ve hizmet iiretmeleri

gerekmektedir (Karafakioglu, 2006: 46).
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Emlak pazarlamasinda da durum farkli degildir. Fakat emlak satis1 i¢cin yalnizca
demografik faktorler yeterli olmamakta, ekonomik faktorler de biiyilk ©nem
tasimaktadir. Emlak gibi pahali, bircok insanin hayatinda bir kez aldig1 bir {iiriin igin,
alim giicii oldukc¢a 6nemli bir faktordiir. Ayrica iilkedeki faiz oranlar1 ve kredi
olanaklar1 da satin alma eylemini dogrudan etkiledigi icin bu cevresel faktor de

gozden kagirilmamalidir.

Emlak alicilarinin bor¢clanma imkani da talebe etki eden Onemli bir faktordiir.
Bor¢lanma imkanmi1 bulamayan alicilar, once alim giiciinii elde eder, sonra emlak
alabilirler. Bu sebeple ekonomik cevre faktorleri cercevesinde yer alan konut

kredileri, emlak sektoriiniin gelismesinde onemli rol oynamaktadirlar.

1.5.1.3. Sosyal ve Kiiltiirel Cevre

Sosyal ve Kkiiltiirel faktorler; bir toplumdaki insanlarin tutumlari, inanglari, normlari,
gelenekler ve yasam tarzlarini igerir. Bu unsurlar, insanlarin yasam sekillerini
etkilemekte ve tiiketicilerin bir igletmenin hangi {iriiniinii, nereden, nasil ve ne zaman
alacagimi belirlemesine yardimci olmaktadir. Kiiltiirel degerlerdeki degisimler

pazarlamacilar i¢in firsatlar olusturabilmektedir (Torlak ve Altunisik, 2009: 83).

Sosyal ve kiiltiirel ¢evre; bir toplumun demografik 6zellikleri, toplumsal yapisi,
sosyal kurumlar1 ve kiiltiirel yapist gibi alt elemanlardan olusur. Bir mal ya da
hizmetin, bir kurum ya da Orgiitiin pazarlanmas: ile ilgilenenler, bu cevre ve bu
cevredeki degismelerin pazarlama kararlar iizerindeki etkilerinin ne oldugunu ve ne
olacagini tahmin edebilmeli ve bu tahminlere dayali olarak onlem alabilmelidirler
(Islamoglu, 2000: 83). Bu makro ¢evre degiskeni, emlak alimlarinda miisterilerin

farkliliklar gostermesinin sebebini aciklar niteliktedir.
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1.5.1.4. Politik ve Hukuki Cevre

Pazarlamacilar karar verirken, goz oniine almalar1 gereken kosullardan biri de siyasal
iktidarlarin, kamu yonetimlerinin, kamuoyu olusturan kurum ve isletmelerin

politikalariin ve diisiincelerinin ne oldugudur (Islamoglu, 2000: 85).

Politik ve hukuki cevre siiphesiz ki sadece bireyleri degil, isletmeleri de derinden
etkilemektedir. Bu nedenle konut inga eden firmalar icin de imar mevzuati, ¢evre

kanunlar1 ve yap1 denetim mevzuati politik ve hukuki ¢evreyi olusturmaktadir.

31 Mayis 2012 tarihli Resmi Gazete’de yayinlanarak yiiriirliige giren ve “6306 sayili
Afet Riski Altindaki Alanlarin Doniistiiriilmesi Hakkinda Kanun” ile 6niimiizdeki on
bes yili kapsayacak ve sektoriin seyrini degistirecek niteliktedir. Bu yasa ile
Tiirkiye’de deprem kusaginda yer alan sehirlerin yeniden yapisal olarak
saglamlastirilmas1 amaclanmaktadir. Bu amacin gerceklestirilmesinde miiteahhitlere
ve emlakcilara da onemli gorevler diismektedir. Kentsel doniisiim ile ekonomik
cevrelere gore yalnizca sektorde degil, iilke ekonomisinde de % 7 ila % 8 arasinda

bir bilyiimenin gerceklesecegi ongoriilmektedir.

1.5.1.5. Dogal Cevre

Isletmenin basarisim1 etkileme bakimindan dogal cevrenin ayri bir dnemi vardir.
Dogal kosullarin o hizmet tiirii icin ne gibi firsatlar ya da tehditler tasidigi iyi analiz

edilmelidir (Islamoglu vd, 2006: 31).

Emlak pazarlamasinda uygulamasi 1s1 yalitimi, giines enerjisinden faydalanma
imkanlarinin oldugu bolgelerde bu enerjiden yararlanma, su tasarrufu amaciyla
fotoselli musluklar kullanma, izolasyon sistemlerinden yararlanarak 1sitma ve
sogutmada kullanilacak enerji tasarruflarinin  saglanmasi  olabilir. Emlak
pazarlamasinda dogal c¢evre faktorleri aymi zamanda stratejik pazarlama

faaliyetlerinde 6nemli rol oynamaktadir. Doga dostu boyalar, toprakta ¢coziinen ingaat
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fileleri gibi materyallerin se¢ciminde gosterilen Ozen, pazarlama cabalarini

gerceklestirirken birer tanitim 6gesi olarak kullanilabilmektedir.

1.5.1.6. Teknolojik Cevre

Teknoloji, bir toplumun sahip oldugu maddi ve manevi iiretim giiciidiir. Cogu kez,
gelismisligin bir gostergesi olarak kabul edilen teknoloji, ¢cok hizli bir gelisme ve
ilerleme igindedir (islamoglu, 2000: 80).

Teknolojik cevre yeni bilgilerle, yeni iiriinlerin ve pazarlama firsatlarinin meydana
getirildigi, iirlin ve siireclerde gelismelere yol acan faaliyetlerin olusturuldugu bir

platform olarak tanimlanmaktadir (Akgiin, 2007: 11).

Giiniimiiz is diinyasinda basaril1 olabilmek icin hizli ve yaratici olmak gerekir. Artik
miisteriler emlak sektorii ¢calisanlarindan kendilerinin ihtiya¢ duyduklart bilgileri en
hizli sekilde sunulmasini istemektedir. Bu baglamda emlak firmalari, internet
sitelerini olusturmakta, hem teknolojinin nimetlerinden yararlanmakta hem de

miisterilerine, firmanin hizmetlerine ulasim kolaylig1 saglamaktadir.

1.5.2. Mikro Cevre Faktorleri

Mikro cevre, isletmeler ile yakin iligkiler i¢inde bulunan ve isletmelerin miisterilerine
sunabilecegi mal ve hizmetleri etkileyebilen, makro cevresel faktorlere nazaran daha
kolay etki altina alinabilen unsurlardan meydana gelmektedir (Akgiin, 2007: 11).
Bunlar; isletmenin pazarlama dist boliimleri, tedarik kaynaklari, aracilar, miisteriler,

rakipler ve kamuoyu gruplaridir.

1.5.2.1. Isletmenin Pazarlama Dis1 Boliimleri

Insaat firmalarindaki pazarlama departmani, insa ettikleri yapilarin pazarlanmasiyla
ilgili kararlar alirken, {iist yOnetimin varligim1 dikkate alarak karar vermek
durumundadir. Diger bir husus ise isletmenin fon kaynaklarmin ne olacagina
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finansman bolimii  karar verirken, iiretim bolimii bunlari gdz Oniinde

bulundurmalidir.

Bilindigi iizere giiniimiizde rekabet avantaji saglayici unsurlarindan birisi olan
maliyet kavrami, pazarlama iizerine oldukca tesirli bir etkiye sahiptir. Bu agidan
emlagin ingast i¢in gerekli olan malzemelerdeki fiyat dalgalanmalarinin takibi ile
maliyet kontrolii, satinalma departmani tarafindan saglanabilmektedir. Bu kontroliin

gerceklestirilmesi ise belirli bir is tecriibesi ve sektor bilgisi ile miimkiin olmaktadir.

1.5.2.2. Tedarik Kaynaklari

Firmalarin mal veya hizmet iiretebilmeleri i¢in girdiye ihtiyaci1 vardir. Bu girdilerin
saglanmasinda tedarik¢iler kullanilmaktadir. Emlak isletmelerinde de durum
boyledir. Bir yapiy1 insa edebilmek icin cesitli malzemelere ihtiya¢c duyulmaktadir.

Bunlarin temininde tedarikgilerle igbirligine gidilmektedir.

Miiteahhitlik faaliyetlerini siirdiiren bir c¢ok firma, barter (takas) usuliinii
kullanabilmektedir. Ciinkii belirli bir sermaye gerektiren insaat yatirimlari, barter
yonteminin uygulanmasi ile finansman konusu ¢6ziime kavusturulmaktadir. Barter
yonteminin bir takim dezavantajlari da vardir. Tedarik¢iler barter yontemini pek
tercih etmemektedirler. Ciinkii belirli bir miktar1 nakit yahut belirli bir vadeyle temin
ettikleri ticari mallarin1 tasinmaza cevirmek istememektedirler. Bu sebeple ingaat
firmalan icin tedarik¢i secenegi az olmaktadir. Dolayisiyla ingaatta kullanilacak

malzeme miiteahhitlerce pahaliya temin edilmektedir.

1.5.2.3. Aracilan

Bu kuruluslar, iiretilen iiriin (emlak) i¢in, emlak¢inin miisteri bulmasina yardimci
olan kuruluslardir. Emlak isletmelerinde bunlar bankalar, 6zel finans kuruluslari,
sigorta sirketleri, gayrimenkul yatirim ortakliklari, danigsmanlik firmalari, ulusal
anlamda isim yapmis emlak firmasinin bayii olarak calisan emlak acentalar1 ve diger

benzer isletmelerdir (Eti Icli, 2008: 32).
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1.5.2.4. Miisteriler

Bir isletmenin iiretim siirecinde iiretmis oldugu mal ve hizmetleri kendi ihtiyaci i¢in
veya nihai tiiketici iiriiniine girdi olarak kullanmak iizere satin alan her tiir gercek ve

tiizel kisiler miisteri olarak adlandirilir (tanitimci.net).

Emlak pazarlamasinda ise miisteriler, emlak firmalarinin mallarim alacak olan taraf
yani alicilar ya da pazarlardir. Emlak¢ilar icin biitiin bireyler potansiyel bir
miisteridir. Bireylerin barinmak icin bir konut satinalmaya ihtiyaci olabilecegi gibi
varolan miilkiinii satmak icin de ihtiyaci olabilecektir. Bir gayrimenkul satin alinmasi
s0z konusu olmasa bile en azindan, kiralik bir daireye ihtiya¢ duyabilecektir. En
yiiksek ihtimalle ise her birey bir giin kiralik daireye ihtiya¢ duyacaktir. Bu agidan
bakildiginda emlak pazarlamasinda miisteri kavrami oldukc¢a genis bir kitleyi
kapsamaktadir. Bu kitle neredeyse, evli veya bekar 20- 25 yas lizerindeki herkesi

icine alabilmektedir.

1.5.2.5. Rakipler

Isletmeleri pazarda zorlayan ve mikro cevre faktorlerinden olan elemanlardan bir
tanesi de rakiplerdir. Rekabet olgusu sektorii tekelden kurtarip, standart kavraminin
olusumuna katki saglar. Bu acidan bakilinca gelisime katki saglayan bir unsur oldugu
sOylenebilir. Ayrica rakip faktorii mal- hizmet kalitesinin gelistirilmesi igin

gereklidir.

Emlak pazarlamasinda rekabet avantaji saglayacak unsur hizmettir. Ciinkii
emlakc¢ilar ayni taginmazi satarak rekabet etmemektedir. Benzer taginmazi satan
bircok emlak¢t olmasina karsi, ayni tasinmazi portfoyiinde bulunduran emlak
komisyoncusu imkansizdir. Mesela bir binanin projesi ayni olabilir ancak bir binanin
bulundugu muhit, gayrimenkule ayricalik katacagindan bu benzesmenin saglanmasi

zordur hatta imkansizdir.
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Bu acidan baktigimizda emlak sektoriinde yalnizca pazarlama hizmeti degil, aym
zamanda konut inga eden firmalarinda, rekabet edebilmeleri i¢in, miisterilerinin istek

ve ihtiyaglarini iyi saptayip, bu dogrultuda stratejiler gelistirmelidir.

1.5.2.6. Kamuoyu Gruplari

Emlak firmalar1 faaliyet gosterirken c¢esitli gruplarin etkisi altinda kalmaktadir. Bu
gruplar; bankalar, finansal hizmet sunan diger kurumlar, devlet daireleri (tapu,
belediye, vergi dairesi gibi), cevreyi koruma ve dernekleri gibi genel kamuoyu
gruplaridir (Eti I¢li, 2008: 33). Bunlar da emlak isletmelerini etkileyen mikro cevre

faktorleri icerisinde yer almaktadir.

1.6. EMLAK PAZARLAMASINDA HEDEF PAZAR SECIMI

Pazarlama yonetiminin iki temel sorunu vardir. Birincisi, faaliyet gosterilecek pazar
ya da pazarlarin belirlenmesidir, buna da hedef pazarin tayini denir. Ikincisi ise,
hedef pazarlara en uygun pazarlama bilesenlerini gelistirip uygulamayi igerir

(Islamoglu vd, 2006: 71).

Emlakcilar pazarda rekabet iistiinliigii, hizmet verecekleri miisteri gruplarini, biiyiime

ve rekabet yollarin1 dogru belirleyerek elde edebilirler.

Emlakci, degisik Ozelliklere sahip tiiketicilerin degisik tatmin pesinde kostuklarini,
degisik arzu ve isteklerinin bulundugunu ve bu degisik arzu ve isteklerin farkl
hizmetle karsilanabilecegini bilmelidir. Pazar bdliimlendirmenin  yapilmasi
durumunda ise emlak¢inin portfoyiinde bulunduracagi emlak cesitleri ile sunacagi

hizmet cesitlerini gelistirmesi kolaylasacaktir.

Bir emlak¢inin, hangi miisterisine hangi hizmetleri nasil sunacagini1 bilmesi ona su

avantajlar1 saglayabilecektir:
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¢ Emlak¢inin dogru karar alma ihtimalini arttirir.
e Pazara gore emlak portfoyii olusturma imkani verir.
¢ Emlak¢inin dikkatini pazara yogunlastirma firsati verir.

e Rekabet durumlarini iyi analiz etme imkani sunar.

Pazar boliimlendirmede dort kriter mevcuttur. Pazarin boliimlendirmesinde, emlakgi
herhangi bir kriteri baz alarak boliimlendirme yoluna gidebilir. Ancak emlak
pazarlamasinda pazarin boliimlendirilmesinde, genellikle gelir seviyesinin etkisi
daha fazla olmaktadir. Yani, konutlarin liiks ya da liikks olmayan olarak siniflara

ayrilmasi, temelde gelir seviyesini ¢ikis noktasi olarak almasindandir.

Oturulan Konut Tipine Gore Aylik Ortalama

Harcama, 2009
Mistakil ev
Diger
Apartman
O,éJO SOOI,OO 1.OOIO,OO 1.50IO,OO 2.OOIO,OO 2.500,00

Sekil 1.2 Oturulan Konut Tipine Gore Aylik Ortalama Harcama, 2009

Kaynak: TUIK, Hanehalki Biitce Arastirmalari, 2009

Tiirkiye Istatistik Kurumu tarafindan 2009 yilinda yapilan, oturulan konut tipine gore
hanehalkinin aylik ortalama olarak yapmis olduklar1 harcama arastirmalarina gore,
apartmanda yasayanlar aylik ortalama 2.042 TL lik harcama ile ilk sirada yer alirken
1.278 TL lik harcama ile miistakil evde yasayanlar son sirada yer almaktadir. Gelir
ile gider arasinda dogrudan bir iliski oldugundan, emlak pazarlamasinda pazari

boliimlere ayirmanin temel dayanaginin gelir seviyesi oldugunun varsayimini ispat
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etmektedir. Ayrica Sekil 1.3’deki grafikte de gelir seviyesi ve oda sayis1 arasindaki

iliski goriilmektedir.

Oturulan Konutun Oda Sayisina Gore Aylik Ortalama Harcama,
2.500 TL - 2009
2.000 TL -
1.500 TL -
1.000 TL -
500 TL -
O TL T T T T 1
1 Odali 2 Odali 3 Odal 4 Odal1 5 Odali

Sekil 1.3 Oturulan Konutun Oda Sayisina Gore Aylik Ortalama Harcama, 2009

Kaynak: TUIK, Hanehalk: Biit¢e Arastirmalar1, 2009

1.6.1. Cografik Boliimlendirme

Cografik boliimlendirme pazarin uluslar, bolgeler, iller, kentler, kasabalar ve koyler;
degisik cografik yap1 ve iklim gibi 6zellikler bakimindan farkli gruplara ayrilmasidir
(Kotler, 2000: 142). Diger bir tamima gore cografik boliimlendirme, farkli cografik
bolgelerde yasayan tiiketicilerin farkli sorunlar yasadiklart ve dolayisiyla farkli
pazarlama bilesenlerinden tatmin olduklari varsayimina dayanir (Islamoglu vd, 2006:

76).

Konut sektoriinde faaliyet gosteren insaat firmalari, cografik boliimlendirmeyi
zeminin durumu, iklim Ozellikleri, dogal afet tehditleri gibi bir cok etmeni goz
oniinde bulundurarak konutlar1 insa etmektedirler. Emlakcilar turistik kesimlerdeki
tasinmazlar1 portfoyiine alirken, onlarin tercih edilme sebebine uygunlugunu goz

oniine almalar1 cografik boliimlendirmenin gostergesidir. Ornegin Antalya nin
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Alanya ilgesinde, turizmin de etkisiyle 141, 2+1 gibi konutlarin iiretimine ve

pazarlanmasina agirlik verilmektedir.

1.6.2. Demografik Boliimlendirme

Toplam niifusun oOzellikleri incelenerek yas, cinsiyet, meslek, egitim diizeyi, aile,
ailenin ¢ocuklu olmasi ya da olmamasi, cocuk sayisi, gelir gibi degiskenlere gore
pazarin boliimlere ayrilmasidir (Eti Igli, 2008: 41). Emlak sektoriinde faaliyet
gosteren firmalarin cogu gelir seviyesi ile iligkili bir pazar boliimlendirme yoluna
gitmektedir. Ozellikle insaat konusunda faaliyet gosteren firmalar, bu arastirmalar
sonucunda konut insa etmekte ve 6deme planlarindaki esneklik sayesinde diisiik gelir

sahibi miisterilerin bile ilgisini ¢cekmeyi basarmaktadirlar.

Ornegin son yillarda Agaoglu sirketler grubunun baslatmis oldugu her miisteri
grubuna, farkli olarak insa ettigi konutlar, boliimlendirme konusunda demografik
kriterler cergevesinde bir 6rnegi olusturmaktadir. Agaoglu Grubu tarafindan, finans
ve is diinyas1 icin My Towerland konutlari, orta seviyede gelire sahip bireyler icin
Sky Towers ve My World konutlari, sehrin giiriiltiisiinden uzak yasamak isteyen ve
likksten vazge¢cmeyen yiiksek gelir grubundaki bireylere yonelik ise My Rosaville
Cekmekdy konutlari1  insa edilmigtir. Firmanin satis cizelgelerindeki verilere
bakildiginda ise ¢ogu konutun heniiz insa asamasinda %30’u oraninda satiginin
gerceklesmis oldugu goriilmektedir. Bu veriler, pazar boliimlendirmenin Agaoglu

Grubu’na saglamis oldugu katkilar1 6rnek olusturmaktadir.

1.6.3. Psikografik Boliimlendirme

Bu boliimlendirme tiiriinde pazar1 olusturan tiiketicilerin sosyal sinif, yasam bi¢imi
ve kisilik gibi faktorlere bakarak boliimlere ayirma soz konusudur. Sosyal sinif,
hedef pazar1 belirlemede kullanilan 6nemli bir degiskendir. Statii ve sosyal sinif
kimligi, konutun bulundugu semtin se¢iminde de 6nemli rol oynamaktadir (Eti icli,

2008: 41).
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Ornegin Astay Gayrimenkul Insaat A.S, Academia Apartments ismini verdigi 334
dairelik konut projesinde saglam, giivenli ve konforlu bir yasama uygun fiyat ile
sahip olma imkani sunmaktadir. Firma bu projede, hedef miisteri kitlesi olarak
kendisine ¢ocugu Istanbul’da bir iiniversiteyi kazanan aileler ile 6gretim iiyelerini
secmistir. Bunun en 6nemli sebebi, ingaat alaninin iiniversite kampiislerine olan

yakinlig1 ve ulagim kolaylhigidir.

Toplumsal statiiye gore miisteri kitlesini olusturan Astay Gayrimenkul Insaat A.S, bu
konutlar1 pazarlarken hedef kitlesi i¢in konutlarini cazip hale gelebilmesi icin bir
takim Ozellikler iizerinde durmustur. Bu proje ilgili hedef kitleye her giin benzin
parasi, her ay ev kiras1 vermek yerine yiiriiyerek bes dakikalik metrobiis mesafesi ve
ev kirasina odenecek bedeli kendi evlerinin taksiti i¢in 6deyebilme firsati
sunmaktadir. Boylece miisteri kitlesine ileriye doniik yatirnm yapmanin avantaji da

saglanmaktadir.

1.6.4. Alic1 Davranmislarina Gore Boliimlendirme

Bu pazar boliimlendirme yontemi, bireylerin emlak aliminda bekledigi yararlarin
miisteri gruplarina gore farkli oldugu goriisiine dayanmaktadir. Mesela bir alict
emlak alirken yatirnm yapma amaci giiderken, diger bir alici ise barinma maksadi
giidebilir. Yatinm maksadiyla alim yapan miisteri taginmazin yasi, kullanilan
malzeme ya da muhitine daha ¢ok onem verebilir. Bu tarzdaki alict i¢in gelecek
yillarda yatirrminin ne derece getiri saglayacagi onemlidir. Barinma maksadiyla alim
yapan miisteri ise igine yakinligi, bahce ve otoparkin bulunup bulunmadigi, cocuk
parki ya da sosyal faaliyet olanaklarina bakabilir. Bu boliimlendirme bi¢iminde

amagc, miisterinin ihtiyaglarinin tam anlamiyla karsilanmasidir.

Teknik Yapt A.$’nin gelistirmis oldugu mutfaksiz ev projesi, alict davranisina gore
gelistirilmis pazar boliimlendirme stratejisine iyi bir Ornektir. Mutfaksiz evlerin
hedef kitlesi havayollari mensuplart olmakla beraber, bu yapilar onlarin yasam

tarzina uygun Ozellikler tasimaktadir. Proje evlerinde yemek yapma firsati
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bulamayan yogun bi¢cimde c¢alisan ve evlerini otel gibi kullanan bu kesim i¢in ideal

bir projedir.

Mutfag1 olmayan, 3+1 oda yerine 2+1 odaya sahip olan bu dairelerin bulundugu
sitede, lokanta, spor tesisleri, marketler mevcut olup, projenin uygulandigi yer
Istanbul Sabiha Gokgen Hava Limanina yakindir. Ayrica miisterilerinin misafirleri
de diisliniilmiis olup, sitedeki konuk odalarini, site sakinlerine ihtiya¢ duyduklar
takdirde kiralama firsati da sunulmaktadir. Bu ac¢idan bakildiginda Teknik Yapi
A.$’nin farkli olabilmek ve tercih edilmek adina, hedef kitlesinin biitiin ihtiyaglarim

g6z Oniine aldiklar goriilmektedir.

1.7. EMLAK PAZARLAMASINDA SATIN ALMA DAVRANISINI
ETKIiLEYEN BASLICA FAKTORLER

Emlak pazarlamasinda miisterilerin taleplerine etki eden kiiltiirel, sosyal, kisisel ve
psikolojik olmak iizere bir takim faktorler mevcuttur. Bu faktorler miisterileri alim
yapmaya yonlendirebilecegi gibi engel de olabilmektedir. Bireyler, emlak alabilecek
bir gelire sahip olsalar bile piyasa kosullari, istikrar, fiyatlarin diisebilecegi beklentisi

gibi pek ¢cok durum emlak pazarlamasinda 6nemli etkiye sahiptir.

2

Sekil 1.4 Maslow'un Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Kaynak: Mazlum ve Demirci, 1999: 10
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Insanlar1 emlak alimma iten cesitli diirtiillerden bahsetmek miimkiindiir. Insanlar ilk
caglardan beri barinmaya ihtiya¢ duymuslar ve ilk barmaklari magara ve tas
kovuklar1 olmustur. Zaman gectik¢e gelisen insan, barinma ihtiyaglarini kargilamak
maksadiyla evler insa etmistir. ilk caglardan beri insanin barinma amaci degismemis,
ancak barmaklarmin sekli degismistir. Insanlarin ¢ok sayidaki ihtiyacindan bir tanesi
olan barnma ihtiyaci, yukaridaki Sekil 1.4°de yer alan Maslow’un Ihtiyaglar

Hiyerarsisi Modelinde de goriildiigii izere giivenlik ihtiyacindan kaynaklanmaktadir.

Bugiin barinma ihtiyacim1 karsilayan birey bununla yetinmemektedir. Barindiklari
mekanin farkli ihtiyaclarini karsilayacak bir takim ozelliklerinin de olmasimi
istemektedir. Bu durum emlak pazarlamasida cesitli stratejiler gelistirilmesinin
gerekliligini ortaya koymaktadir. Konut edinmedeki temel amac, giivenlik ihtiyaci
olmasina karsin birey, sosyal ihtiyaclar ve saygi ihtiyaci nedeniyle de konut edinmek

istemektedir/ edinmektedir.

Hanehalklarinin biit¢elerinde gerek konutun satin alinmasi gerekse kiralanmasi
onemli harcama kalemleri olarak yer almaktadir. Hanehalklar1 her iki durumda da
biitge kisit1 altinda konuttan elde edecekleri fayday: en iyi seviyeye ¢cekme amacini
tasimaktadir. Boylece konutlar arasinda tercih davranisi ortaya ¢ikmaktadir. Bu amag
icin, 2003 yilina ait Tiirkiye Hanehalklar1 Biitce Anketi verilerinden faydalanarak
konut tercihi ¢ok degiskenli logit model ile arastirilmistir. Bu arastirmada konut
tercihini etkileyen degiskenler; gelir, meslek, yas, hane halki biiyiikliigii, dogal gaz,
kablo tv, kalorifer ve sicak su hizmeti seklinde tahmin edilmistir (Pazarlioglu, 2007:

1).

Emlak pazarlamasinda satin alma davranisimi etkileyen baglica faktorler su sekilde

aciklanmaktadir.
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1.7.1. Kiiltiirel Faktorler

Bir insanin arzu ve davraniglarinin en esaslt belirleyicisi kiiltiirdiir. Biiyiimekte olan
bir cocuk ailesi ve diger kiiltiirel araglar vasitasiyla bir dizi degerler, sezgiler,

tercihler ve davranislar edinir (Kotler, 2000: 161).

Kiiltiirel 6zellikler emlak aliminda 6nemli rol oynamaktadir. Tiirk halki arasinda
“Basinm1 sokacak bir ev sahibi olma”, “Diinyada dikili bir agacin olsun” ve “Diinyada
mekan ahirette iman” sozleri bireyin kendini giivence altina almasinin gerekliligini
vurgulamaktadir. Nitekim Anadolu’da evlenmenin miimkiin olabilmesi i¢in erkegin
ev sahibi olmasinin istenmesi de bunun 6nemli bir kaniti olmaktadir. Atalarimiz da
cocuklarina gelecek sunabilmek, kendinden sonra gelen nesile miras birakabilmek
icin kendi ihtiyaclarim1 karsilamaktan vazgecerek yaptigi tasarruflart tasinmazlara
yatirmay1 bir gorev edinmistir. Ancak kiiltiiriimiizdeki degisme her ne kadar inkar
edilse de giinlimiizde durum yirmi yil Oncesinden cok farklidir. Bireyler emlak

yatirimlarin1 ¢ogunlukla kendileri icin yapmaktadir.

2000 yilinda Tiirkiye Istatistik Kurumu tarafindan yapilan konut miilkiyet
arastirmasinda asagidaki tabloda bulunan veriler elde edilmistir. 2000 yilindaki
Tiirkiye niifusu ile kiyaslandiginda ev sahibi olmanin hanehalkina cazip geldigi

anlagilmaktadir.

Tablo 1.1 Konutun Miilkiyet Durumuna Gore Hanehalk: Sayisi, 2000

Miilkiyet Durumu

. Toplam Lojmanlarda (];::gis;l::l?:l
IL hane halki | Ev sahibi | Kirac oturanlar kira Diger | Bilinmeyen

Say1st O0demeyen
Toplam | 15070 093 | 10 290 843 | 3 604 367 310347 | 730065 | 125452 9019
Adana 402 243 273 054 89 329 6784 27 410 5504 162
Adiyaman 104 577 79 860 17 884 2 488 3 655 549 141
Afyon 164 452 128 879 26 260 2514 5774 970 55
Agn 70 475 59 805 6 888 2313 1129 263 77
Amasya 81 325 59 696 16 163 2138 2945 369 14
Ankara 1018371 597310 319097 37 675 55 857 8022 410
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Antalya 383 339 251975| 101 445 5996 19 565 4255 103
Artvin 46 210 34 653 8 045 2170 1103 227 12
Aydin 251 330 182 358 47 640 3586 14 167 3472 107
Balikesir 314 022 228 077 61583 5964 16 556 1790 52
Bilecik 49 779 34 855 11 030 1 508 2115 251 20
Bingol 39 870 29 443 7590 1547 841 421 28
Bitlis 49 046 36 947 7965 2120 1237 676 101
Bolu 62 802 41751 12 785 2 043 4675 1529 19
Burdur 71122 55419 10910 1219 3242 322 10
Bursa 545 391 353275 143638 6 335 39 081 2798 264
Canakkale 137 036 101 722 23 888 3232 7175 994 25
Cankin 51123 38 447 8757 1 650 1488 713 68
Corum 135438 102 373 25279 2 366 4727 649 44
Denizli 223 089 153 994 52123 2728 12 707 1469 68
Diyarbakar 205 208 145 603 44 817 6 760 5570 2270 188
Edirne 103 229 77252 16 140 3428 5609 774 26
Elaz1g 112463 78 921 26 611 3485 2478 861 107
Erzincan 61 028 44 217 11385 3498 1618 279 31
Erzurum 163 147 122 028 29 485 7387 3474 687 86
Eskisehir 190 284 126 448 47 467 4780 10 096 1468 25
Gaziantep 248 213 162 888 65 738 3777 13 262 2 349 199
Giresun 114 269 87982 20 574 1843 3397 449 24
Giimiishane 35035 27 941 4919 1019 982 145 29
Hakkari 27400 20779 4 460 1261 659 214 27
Hatay 260 027 194 634 42 602 5520 14 925 2268 78
Isparta 109 015 76 138 25 097 1995 4952 766 67
icel 367 445 251232 85 571 4583 18 900 6912 247
Istanbul 2550607 1476687 | 893427 28 100 131662 | 17425 3306
[zmir 922 729 591974 249897 14 642 58 618 7254 344
Kars 55 506 43 938 7041 3107 1193 208 19
Kastamonu 91 673 71 964 13 739 3248 2269 427 26
Kayseri 236 030 165 259 55729 4324 8903 1 645 170
Kirklareli 86 175 63 691 14 907 2990 4139 424 24
Kirsehir 56 637 40 478 12 630 979 2152 375 23
Kocaeli 283 708 170 597 77 056 5582 23 003 7402 68
Konya 444 354 325093 92 201 7624 16 308 2 882 246
Kiitahya 152276 110110 30 061 3981 7347 724 53
Malatya 163 718 120 188 33 684 4 491 4576 716 63
Manisa 323491 241749 56293 4793 18 827 1795 34
K.Maras 185792 139 882 32584 4 665 6 864 1731 66
Mardin 92 440 69 883 15 838 2872 3119 674 54
Mugla 191 547 137 897 37613 5561 8 928 1521 27
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Mus 55926 46 483 5933 1802 1389 294 25
Nevsehir 69 178 51824 12718 1 044 3213 358 21
Nigde 74 911 59 249 11753 1181 2254 454 20
Ordu 175 998 138 621 29 138 2 358 5147 675 59
Rize 75484 58111 13 157 1598 2211 368 39
Sakarya 167 487 114 311 31 845 3508 12 764 4 985 74
Samsun 265702 195 909 53 844 5021 10 036 815 77
Siirt 34 873 25 639 5811 1880 1159 344 40
Sinop 54 848 42 870 8791 1453 1534 192 8
Sivas 147 831 110 455 26 934 5142 4352 855 93
Tekirdag 159 569 108 941 36 938 4345 7991 1280 74
Tokat 147 277 116 113 24 879 2373 3308 510 94
Trabzon 192 851 139 816 42 634 2940 6 306 1040 115
Tunceli 19 066 12 150 4294 1716 685 214 7
S.Urfa 210 046 165 182 30 843 4 505 5590 3677 249
Usak 82 802 59 167 17 371 1156 4765 320 23
Van 118 514 97 017 15132 3023 2738 551 53
Yozgat 125915 96 398 23 348 1929 2 894 1256 90
Zonguldak 145 593 102 384 31375 5385 5953 484 12
Aksaray 78 455 58 142 15 829 985 3013 439 47
Bayburt 17 940 13 792 2 846 591 643 58 10
Karaman 57 907 41 190 12 832 796 2714 350 25
Kirikkale 78 760 54 961 18 279 1752 3378 361 29
Batman 61550 44 074 13 653 1516 1 896 333 78
Sirnak 39 873 31522 5497 1494 1 082 246 32
Bartin 43 285 34 336 6617 850 1367 111 4
Ardahan 24778 20983 2288 886 550 70

Igdir 28 167 22 853 3706 695 773 130 10
Yalova 42765 24 149 10 330 1 065 5785 1433

Karabiik 58413 40 442 12 335 2062 3 255 314 5
Kilis 22755 17 289 3 884 436 999 96 51
Osmaniye 91 368 70130 15 422 1171 3 803 765 77
Diizce 65 720 46 994 8 246 1018 7239 2186 37

Kaynak: TUIK, Hanehalki Arastirmalar1, 2000.

1.7.2. Sosyal Faktorler

Hemen hemen biitiin toplumlarda sosyal tabakalar (siniflar) vardir. Tabakalar bazen

kast sistemine biiriiniir, ki farkli kastlara mensup olanlar, belirli roller i¢in biiyiitiiliir
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ve kastlarim1 degistiremezler. Tabakalagsma, daha sik olarak sosyal smiflar halinde

kendisini belli eder (Kotler, 2000: 161).

Kisi ve ailelerin satinalma davraniglar1 iizerinde icinde bulunduklari ¢evrenin de
etkisi vardir. Insanin cevre ile ilk iliskisi aile ile baslar. Anne ve baba cocuklara
davranis modellerini aktarirlar. Cocuklar, anne ve babay: taklit ederek yasama uyum

saglarlar (Karafakioglu, 2006: 100).

Sosyal faktorler bireylerin konut tercihlerine de yansimaktadir. Zira emlak alicilari,
kendisini ait olarak kabul ettigi toplulugun tercihleri 1s18inda se¢imini
gerceklestirmektedir. Sosyal faktorlerin etkisi gayrimenkullerin arasinda en c¢ok
konut aliminda goriilmektedir. Ornegin mesleklerin ortaya koydugu sosyal smiflar

(avukat, 6gretim iiyesi), ikamet edilecek konutun semtini ve tipini etkilemektedir.

1.7.2.1. Referans Gruplari

Dostlar, komgular ve aymi is yerinde ayni riitbede c¢alisan isciler bu grubu temsil
etmektedir. Referans gruplari, bir kimseyi farkli aligkanliklar ve yasam bicimiyle

tanistirmaktadir.

1.7.2.2. Aile

Toplumdaki en 6nemli tiiketici organizasyonu ailedir. Bunun i¢in pazarlamacilar
aileyi derinlemesine arastirmiglar ve bireylerin satin almadaki tutumlarin
belirlemeye calismislardir (Kotler, 2000: 165). Aile faktorii ozellikle liiks mal
tercihlerinde ve alimlarinda daha baskin olarak hissedilebilmektedir. Tiirk aile
yapisina iliskin TUIK tarafindan yapilan arastirmalarda asagidaki tablo ortaya

cikmuistir.
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Tablo 1.2 Tiirk Aile Yapis1 Profili

Hane yapisi Toplam Aile Sayisina Orani (%)
Tek Kisilik hane 6,0

Cekirdek aile 80,7

genis aile 13,0
Ogrencilerden/iscilerden olusan hane 0,3

Kaynak: TUIK Aile Yapis1 Arastirmasi, 2006.

Ozellikle liiks mallar grubuna giren konut, arsa, ciftlik, yazlik gibi tasinmazlarin
aliminda bireylerin yasam tarzi ve alismis olduklar1 diizen birincil olarak etki
sahibidir. Alinan tasinmazin, ailede ogrenilen ve genellikle daimi olan aligkanliklar
karsilayabilmesi 6nemlidir. Satin alinan mal ya da hizmetin degeri yiikseldikce aile
tiyelerinin satin alma kararlarin birlikte verme egilimlerinin arttigi goriilmektedir
(Karafakioglu, 2006: 101). Ornegin biiyiikleri tarafindan ailede sofranin ayr bir yeri
oldugu asilanan bir miisterinin tutumu, genellikle mutfagi genis olan konutu tercih
etme yoniinde olacaktir. Kadin miisteriler i¢in de benzer bir tercih mevcuttur. Evin
mutfak kismu kadinin mahremi olarak algilanan toplumumuzda, bayan miisterilerin
mutfag1 genis ve derli toplu bir yasam mekaninin olmasi, evin planinin masa,
sandalye, buzdolab1 benzeri esyalarini koymaya uygun olmasi evin tercih sebebi
olabilmektedir. Bu durumda ailede edinilen aligkanliklarin ve yasam tarzinin, hayatin

her asamasinda oldugu gibi emlak alirken de etkisi s6z konusu olabilmektedir.

1.7.2.3. Roller ve Statiiler

Bir kimse aile, kuliipler, organizasyonlar gibi pek c¢ok gruplara katilirlar. Bir
kimsenin her gruptaki mevkii, onun rolii ve statiisii ile ifade edilebilir. Bir rol, bir
kimsenin yapmas1 gereken faaliyetlerden olusur. Her roliin bir statiisii vardir (Kotler,

2000: 167).

Toplumsal statii, emlak aliminda liiksliikk derecesini belirleyici faktorlerdendir.
Toplumda iyi bir gelire sahip olarak goriinen ya da yaptigi is itibariyle toplumdaki
genel seviyenin istiinde yer alan kisiler, edinilen tasinmazin fiyati, bulundugu

mubhiti, hangi toplumsal kesimden insanlarla komsu oldugu gibi bir takim 6zelliklere

40



sahip taginmazlara sahip olmayi tercih ederler. Bu durum da birey, emlak alimini bu

aciklamalar ¢ercevesinde yapmaktadir.

1.7.3.Psikolojik Faktorler

Kisinin kendisinden kaynaklanip, davranisini etkileyen giice psikolojik faktor adi
verilmektedir. Satin alma kararinda siirece etki eden baslica psikolojik faktorler
motivasyon, algilama, 6grenme, tutum, kisilik, inan¢lar1 icermektedir (Mucuk, 2001:

75).

Bu faktorler emlak pazarlamasinda konut alimina etki etmektedir. Mesela bireyin ev
sahibi olmay1 algilama bicimi, ev almanin yararli olacag1 yoniindeyse, gerekli sartlari
uygun hale getirdiginde tercihini ev almaktan yana kullanacaktir. Aym sekilde kisilik
olarak ileriye doniik diisiinen bir yapiya sahipse, yatirnm yapmanin, giivence

sagladigina inanan bir birey de tercihini ev sahibi olma yoniinde kullanacaktir.

1.7.4. Kisisel Faktorler

Kisisel faktorler arasinda bireyin yasi, hayatin hangi safhasinda oldugu, meslegi,
ekonomik durumu, yasam tarz1 ve kisilik yapis1 vb. 68eler yer almaktadir. Emlak
aliminda alicilarin yast olduk¢ca onemlidir. Bunun sebebi de ister yatirim isterse
barinma amaciyla aliman emlagin alim kararmm vermek belli bir olgunluk ve

ekonomik 6zgiirliik gerektirmektedir.

Ulkemizde genellikle evlenmemis veya belli bir olgunluga erismemis bireyler ailesi
ile barinmakta, yatirim kararlarim da cogu kez ailesinin kararlart dogrultusunda
vermektedir. Emlak almak; araba almak, bilgisayar almak ya da herhangi bir esya
almak gibi kolay olmamaktadir. Cok yiiksek miktarlarda bir maddi birikim veya
O0deme giicli gerektirmektedir. Bor¢ yiikii altina girmek istemeyen geng bireyler,

emlak aliminda ¢ok aktif olamamaktadir.
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Bireyin gelecege doniik olarak herhangi bir yatirim amaglarinin olmasi/ olmamasi da
emlaga olan bakis acisin1 degistirmektedir. Ornegin giinii birlik yasam tarz1 siirdiiren
bir kisi, tasarruf edip, bu tasarruflarini herhangi bir yatirim araciyla degerlendirmenin
anlamsiz oldugunu diisiinebilecektir. Diger durum ise bireyin meslegini icra ederek
elde ettigi gelirin, tasarruf etmeye uygun olmamasidir. Ayrica bu bireyler az bir
gelirle yasam siirdiirdiiklerinden konut kiralarken, komisyon {icreti 6demek

istemediklerinden emlak komisyoncularindan da faydalanmak istememektedirler.

1.8. EMLAK PAZARLAMASINDA MUSTERI SADAKATI

Miisteri sadakati, genelde tekrar satin alma siklig1 veya benzer mali satin alma hacmi
seklinde tanimlanmistir. Sadik miisteriler, bir markay1 yeniden satin alan ve bu

markayla ilgili bilgi aramayanlar olarak kabul edilebilir (Altintas, 2000: 29).

Bir miisterinin bir mal veya hizmeti tekrardan satin almasi i¢in iki giidii vardir.
Birinci giidii, miisterinin belli bir indirim veya tekliften elde ettigi fayda, ikinci giidii
ise, bir miisterinin belli bir mal veya hizmete yonelik duygusal baghligi veya
yakinligi olarak tanimlanabilir. Birinci giidiiniin tatmini, belli bir zaman igerisinde
meydana gelmekte ve indirim veya teklif gecersiz oldugunda bitmektedir (Cat1 ve

Kocoglu, 2008: 169).

Emlakcilikta miisteri sadakati pazarlamaya konu olan malin yaninda verilen hizmetle
de yakindan alakalidir. Emlak¢ilikta verilen hizmetlere tiirlii agidan yaklasilabilir.
Ciinkii emlakg¢ilikta temel olarak bir tasinmaz pazarlama konusunda verilen
danismanlik hizmeti s6z konusudur. Bu sebeple verilen hizmet, miisteriler tarafindan
dogrudan hissedilebilen eylemleri igerir. Bu hizmet, miisterilerin iiretim aninda
tiketim gerekliligi nedeniyle, iiretim siirecinin pargalar1 olmalarimi gerektirir.

Miisteri sadakatinin tiirlerine asagida yer verilmektedir:

e Bilissel Sadakat: Sadakatin ilk asamasinda markaya ait 6zellik bilgileri,
tilkketicinin alternatifleriyle karsilagtirabilecegi diizeydedir. Bu asama, biligsel
sadakat veya sadece marka inancina dayali sadakattir (Altintas, 2000: 31).
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Biligsel sadakat marka iizerinden olusmaktadir. Emlak sektoriinde, marka
anlayis1 konut aliminda konutu yapan firmanin gegmisteki projelerine yonelik
olarak gerceklesmektedir. Mesela Agaoglu Grubu’nun gerceklestirmis oldugu
konut projelerine kars1 Tiirk halkinda olumlu yonde bir 6n diisiince hakimdir.
Dolayisiyla bunun farkinda olan Agaoglu Sirketler Grubu da satisa sundugu
gayrimenkul projesinin adinin yaninda “Agaoglu Giivencesiyle” sloganini
eklemektedir.

¢ Duygusal Sadakat: Bu tiirde bir sadakat, bilissellik direkt olarak kisilerarasi
etkilesimle aktarilirken, duygu kolaylikla aktarilamamasina ragmen,
miisterinin zihninde biligsel ve duygusal sekilde sifrelenmekte ve duygusal
sadakat olarak adlandirilmaktadir (Degermen, 2006: 97). Duygusal sadakatin
emlak pazarlamasina yansimasi aym aileye ait bireylerin, satin almig
olduklar1 dairelerin ayni apartmanda ya da aym site icerisinde olmasina

dikkat etmesi seklinde vuku bulmaktadir.

e Davramssal Egilimli Sadakat: Egilim sadakati, yogun bi¢imde katilimi
ifade eder. Bu katilim, markay1 yeniden satin alma egilimidir. Tiiketici
yeniden almay1 arzular fakat diger bir mal egilimi ile aymidir (Altintas, 2000:
33). Bu sadakat tiirii emlak pazarlamasinda daha 6nceden alinan malin ya da

hizmetin, satin alma eyleminin tekrarlanmasini ifade etmektedir.

¢ Dogrudan Eyleme Yonelik Sadakat: Niyetlerin eyleme doniismesi, “eylem
kontrolii”, yani dogrudan eyleme yonelik sadakat olarak ifade edilmektedir.
Bu tiir sadakati olusturan iki unsur vardir. ilki, davrams egilimli sadakat
tiirlinde motive olmus niyetin, “eyleme doniismeye hazir olmas1”, digeri ise,

eyleme ge¢cmeyi Onleyen “engelleri asma arzusu”dur (Degermen, 2006: 98).

1.9. EMLAK PAZARLAMASINDA MARKA

Marka Tiirk Dil Kurumu Soézliigii'ne gore, bir ticari mali, herhangi bir nesneyi
tanitmaya, benzerinden ayirmaya yarayan Ozel ad veya isaret olarak

tanimlanmaktadir (tdk.gov.tr).
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Marka kendini tarif etmektir, kimlik kazanmaktir. Marka konusunda karari

tiiketicilere aittir. Marka tiiketici zihnindeki tariftir (ngner, 2006: 15).

Marka bir saticinin veya bir grup saticinin esya ve servislerinin belirlenmesini ve
onlarin, rakiplerinin esya ve hizmetlerinden ayr tutulmasini saglayan bir isim, terim,

isaret, sembol ya da biitiin bunlarin bilesimidir (Kotler, 2000: 404).

556 sayili KHK’de marka; “Bir isletme mal veya hizmetlerini bir bagka isletmenin
mal veya hizmetlerinden ayirt etmeyi saglamasi kosuluyla, kisi adlar1 dahil, 6zellikle
sozciikler, sekiller, harfler, sayilar, mallarin bicimi veya ambalajlar1 gibi ¢izimle
goriintiilenebilen veya benzer bicimde ifade edilebilen baski yoluyla yayinlanabilen
ve cogaltilabilen her tiirlii isaretleri igerir” seklinde tanimlanmaktadir (Oztiirk, 2010:

24).

Marka imaji, tiiketici zihnindeki marka cagrisimlar1 tarafindan yansitilan, marka
hakkindaki algilamalar olarak tanimlanmaktadir. Isletmelerin mal ya da hizmet ile
ilgili yaptiklart tiim c¢alismalar marka imajimin olusturulmasinda biiyilk O6nem
tagimaktadir. Basinda yer alan haberlerden, mal/hizmet yaraticilarinin tavirlarina ve
reklamlarina kadar mal ya da hizmeti tanitan her tiirlii ¢alisma dikkatle

olusturulmalidir (Demirci Orel ve Karacan, 2007: 2).

Marka vasiflarina yonelik siralamalar rekabet¢i alternatiflere kars: tercih edilmelidir.
Bu bilgi kesinlikle markaya olan duygusal tercih ile bagdasmalidir. Miisteri, marka
alternatiflerini karsilagtirdigt zaman yiiksek bir satin alma egilimi gostermelidir

(Altuntas, 2000: 30).

Firmalarin markalar1 i¢in secgebilecegi konum asagidaki hususlar1 igcermelidir

(Tathdil, 2009):

e Tiiketicilerin goziine ¢carpmali ve onlara gercek degerler sunulmalidir.

e Kurumun kapasitesini de yansitarak markanin gercek giicii olusturulmalidir.
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e Rakiplerin marka konumundan farklilagsmalidir.

e Pazarda net bir iletisim saglayabilecek kapasiteye sahip olmalidir.

Marka, farkli anlamlar ve asagida ifade edilen yonleri de igerebilir (Kotler, 2000:
404). Bunlar:

o  Ogzellikler: Bir marka akla belirli 6zellikler getirmelidir.

e Yararlar: Ozellikler, fonksiyonel ve hissi yararlara doniistiiriilmelidir.

e Degerler: Marka ayn1 zamanda ireticinin degerleri hakkinda da bir seyler
sOylemelidir.

e Kiiltiir: Bir marka, belirli bir kiiltiirii temsil edebilmelidir.

¢ Kisilik: Bir marka, belirli bir kisilige sahip olmalidir.

e Kaullanan: Marka, iiriinii satin alan veya kullanan kimsenin ne tiir bir insan

oldugunu hatirlatmalidir.

Emlak sektoriiniin gelisimi, belirli standartlara sahip olmasi, konut arzinda kalitenin
yiikseltilmesi, tiiketiciye uygun fiyatli ve saglam yapilarin sunulmasinin en énemli

adim1 markalagsmadan ge¢mektedir.

Firma imaj1 ve marka kavramlari, bir¢ok yonden farklilik barindirsa da, birbirleriyle
yakindan iligkilidir. Dolayisiyla binanin yapisi, dayamklili§n gibi bir takim
ozellikleri, insaat firmasinin adi ile 6zdeslestirilmektedir. Emlak¢ilar i¢in vermis

olduklar1 hizmet kalitesi markaya katki saglamaktadir.

Emlakcilarin, markanin énemini kavramalar1 ve kendilerine saglayacag faydalarin
farkina varmalar1 gerekmektedir. Sektorde yer alan binlerce emlak¢inin arasinda 6ne
cikmanin anahtart markalagsmadan gecmektedir. Markalasma gerek pazarlamaya
konu olan tasinmazlarin insasinda ve gerekse bu tasinmazlarin pazarlanmasinda

verilen hizmette gereklidir.

Markalasma emlakgilara su avantajlart saglayabilecektir:
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e Reklam maliyetlerini azaltabilir.

e Miisteri, firmanin hizmetleri ile ilgili fikir sahibi olabilir.

e Markanin bilinmesi ve taninmasi, isletmeye rakiplere karsi iistiinliik elde
etme firsat1 saglayabilir.

e @Giiven olusumunu saglayan marka, emlakcilara franchising imkani1 verebilir.

1.10. EMLAK PAZARLAMASINDA FINANSMAN YONTEMLERI

Konut finansman sistemi, temel olarak tasinmazin teminati altinda tiiketicilere kredi

kullandirilmasina yonelik bir mekanizma olarak tanimlanmaktadir (Ugur, 2007: 74).

Hizli niifus artisi, kentlesme, aile kurma oranindaki degisme, gelir diizeylerindeki
arti, tasarruf tutumlarindaki degismeler gibi nedenlerden dolayr gayrimenkullere
karst olan talep, siirekli olarak artis gostermektedir. Cok sayida emlak alicist
tasinmaz bedelinin tamamini nakit olarak yapabilecek biit¢ceye sahip olamamaktadir.
Bu durumda alicilar, konut finansman sisteminin sagladigi imkanlardan yararlanarak,

arac1 kuruluslarin sunmus oldugu kredi secenekleriyle sorunlarini ¢ozebilmektedirler.

Gelismekte olan iilkelerde konut finansmani, 6nemli 6l¢iide gayri resmi sektor yani
es, dost, akrabadan (doviz ya da altin olarak alinan bor¢) saglanmaktadir. Gayri resmi
sektor kurumsal cercevenin disinda kalan konut finansmanini ifade etmektedir. Az
gelismis iilkelerde konut finansmaninin % 10’undan az1; gelismekte olan iilkelerde ise

%30’u civarindaki kismi kurumlar tarafindan karsilanmaktadir (Alp, 2000: 26).

Gelismekte olan iilkeler ile gelismis iilkelerin konut finansman sistemi bir takim
farkliliklar gosterebilmektedir. Gelismekte olan iilkelerde mali piyasalarin heniiz
yeterince gelismemis olusu ve araci kurumlarin yetersizligi, iki grup arasindaki farki

olusturan temel 6geyi olusturmaktadir.
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(Bu tablodaki senaryo A en kotiimser, Senaryo B en muhtemel, Senaryo C ise en

tyimser beklentileri gostermektedir.)

Tablo 1.3 Tiirkiye’de Gayrimenkul Kredisi Kullanini Beklentisi

Yallar Senaryo A |Senaryo B |Senaryo C
Milyar TL |Milyar TL |Milyar TL

2010 16.3 17.4 19.4
2011 18.1 21.0 27.9
2012 18.7 23.3 31.7
2013 20.1 27.1 35.6
2014 22.2 28.9 39.6
2015 24.4 36.9 44.8

Kaynak: Giirlesel, 2010.

Genel olarak Tiirkiye’deki konut alimlarinin %63’liniin miras veya nakit alimla,
%?23’liniin 6diing almak suretiyle, %8’inin kooperatif araciligiyla, %3’iiniin banka
kredisi kullanarak yapildigr belirlenmistir (Oy, 2007: 6). Yukaridaki tabloda
Tiirkiye’de kullandirilacak konut finansman kredilerinin parasal degerlerine yer
verilmistir. Bu tablo 2015 yilina kadarki miktarlar icin tahminleri gostermektedir. Bu
analize gore her li¢ senaryo i¢in gecerli olan ilk sey, konut kredilerinin yillara oranla

kullantminin daha yaygin hale gelmekte olusudur.

Emlak finansmaninda, iki husus biiyilk onem arz etmektedir. Birincisi; kisilerin
kurumsal yontemlerle uzun vadeli konut finansmam saglayabilmeleri, ikincisi ise;
isletmelerin bilancolarinda o©lii yatinm olarak duran gayrimenkullere hareket
yetenegi kazandirilmasidir (Asikoglu, 2009: 46).

Emlak finansman sisteminin dogru isleyisi i¢cin dikkat edilmesi gereken bir takim

hususlar 6n goriilmektedir (Ugur, 2007: 74):

e Makro ekonomik kosullarin belirli bir istikrar arzetmesi,

e Tapu kayitlarinin giivenilir ve kolay erisilebilir olmasi,
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° Ipoteklerin hizl1 bir sekilde tesis edilebilmesi,

¢ Gayrimenkullerin deger tespitinin dogru yapilmasi,

e Bor¢ geri 6demelerinin aksamasi durumunda takip prosediiriiniin ¢abuk
sonuc¢lanmast,

e Konut finansmani alacaklarinin menkul kiymetlestirilmesini saglayacak
sermaye piyasasi kurumlarinin ve araclarinin bulunmasi,

e Tiiketiciye  kaynak  saglanmasindan  ilgili ~ alacaklarin =~ menkul
kiymetlestirilmesine kadar olan siirecteki islem maliyetlerinin diisiiriilmesi,

e Sistemin vergisel olarak desteklenmesi gerekmektedir.

Konut finansman sistemi ile ilgili olarak yapilan bir arastirmada, ilgi cekici veriler

elde edilmistir (Marka Projeler Dergisi, 2012):

e Tiketicinin %80’1 yatirim icin degil, icinde yasayacagi konutu almak icin
kredi talebinde bulunmaktadir.

e Konut kredisi talepleri incelendiginde kisilerin aylik gelirlerinin ortalama 35
katin1 kredi olarak talep ettikleri goriilmektedir.

e 1000 TL den az aylik geliri olanlar toplam konut kredileri talebinden % 5 pay
alirken, aylik geliri 1000 TL ile 3000 TL arasinda degisen tiiketicilerinin
talepleri, konut kredisi taleplerinin toplam % 60’1n1 olusturmaktadir.

e 5 yil ve altinda olan vadelerin toplamdaki payr azalirken, 10 y1l ve iistiindeki

vadelerin paylarinin ise arttig1 goriilmektedir.

Sonu¢ olarak, Tiirk toplumunda emlaktan kaynaklanan uzun vadeli borclanma
oranlarinin gittikgce arttigi gozlemlenmektedir. Asagidaki tabloda, belirtilen yillar
arasinda kullanilmis konut kredisi stoguna ait veriler bulunmaktadir. Bu tablo konut
kredisi kullanim miktarimin geg¢mis yillara oranla artis egiliminde oldugunu

gostermektedir.
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Tablo 1.4 Tiirkiye’de 2007-2012 Yillar1 Arasi Konut Kredisi Stoku

2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 |2012 Haziran
Toplam (Milyon TL) 30.735]37.347142.733 | 57.584 | 69.755 73.006

Borclu Kisi Basi (Bin TL) 45,1 49,0 | 43,9 53,2 | 54,5 54,3
Kaynak: www.tbb.org.tr/1, 20.03.2013

1.10.1. Dogrudan Finansman Sistemi

Gelismis bir konut finansman sisteminin bulunmadigi iilkelerde, konut almak
isteyenlerin ihtiya¢ duydugu para, kendi ihtiyacindan fazla paraya sahip olan diger
bireylerden gelebilir. Tiirkiye’de bircok durumda bor¢ olarak alinacak para

akrabalardan saglanmaktadir (Alp, 2000: 23).

Bu yontem iilkemizde konut kredilerinden 6nce sikca rastlanan yontemlerdendir.
Emlak alicilar1 yakin cevrelerinden almis olduklar1 borclari, taraflar arasinda
olusturulan bir O0deme planiyla, o giiniin kosullarinda altin ya da dovize
endeksleyerek bir nevi kredi gibi kullanmaktadir. Ancak yillara bagl olarak meydana
gelen sosyo-Kkiiltiirel cercevedeki toplumsal degisim, giiniimiizde bu giiven ortamini

ortadan kaldirmustir.

Yiiklenici firmalarin gerceklestirdikleri satis yontemleri, ¢cogu zaman bu sisteme
benzetilmektedir. Bu sisteme gore konut bedelinin belirli bir oran1 pesin olarak tahsil
edilir ve kalan tutar i¢in belirli vadede 6deme plani uygulanir. Yiiklenici firma

miisterilerini bu sekilde finanse etmektedir.

1.10.2. Sozlesme Karsihiginda Birikim/ Kredi Sistemi

Sozlesme karsiiginda birikim sistemleri bircok iilkede mevcuttur. Ozellikle

Almanya’daki Bausparkassen'’ler ile Fransa’daki tasarruf kurumlari bu sistemin

'Almanya’da bireyleri ev sahibi yapmak icin olusturulmus tasarruf sandiklar1 (www.ismmmo.org.tr,

01.01.2013).
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gelismis ve kurumsallasmis bir seklini uygulamaktadir. Bu sistem iilkemizde ¢ok
fazla ragbet gormemistir. Mesela, Tiirkiye Emlak Bankas1 konut almak isteyen emlak
miisterilerine tasarruf hesab1 actirmis, hesaplarda birikimin bir siire bekletilmesinden
sonra mudilere diisiik faizli, 15 yilla kadar uzayan vadeli konut kredileri
kullandirmistir. Aynmi sekilde Toplu Konut Idaresi (TOKI), metrekare biiyiikliigiine
gore tasarruflarin bir yil siireyle acilan hesapta tutulmasi kosuluyla ferdi konut

kredisi kullandirmistir (Alp, 2000: 23).

1.10.3. Mevduat Finansman Sistemi

Mevduat finansman sistemi, mevduat toplayan finansal kurumlarin topladiklar
mevduatin bir boliimiinii veya tamamini konut kredisi olarak ihtiya¢ sahiplerine
vermesi esasina dayanmaktadir. Finans sektoriiniin gelistigi ve konut finansmani i¢in
gerekli yapinin olustugu iilkelerde finansal aracilik hizmetinde bulunan kurumlar,
tasarruflarin yatirima yonlendirilmesi ve bor¢lanmanin, bor¢ alan ve veren birimler
tarafindan yapilmasi yerine finansal aracilar vasitasiyla yapilmasi konusunda onemli

bir insiyatife sahiptir (Asikoglu, 2009: 49).

Mevduat toplayan kurumlarin toplamis olduklar1 mevduatin bir kismini ya da hepsini
daha sonra konut finansmanina sevk etmesine dayanan mevduat konut finansman

sistemi, konut finansman sistemleri i¢inde en yaygin olanidir (Erdonmez, 2007: 133).

Finans sektoriiniin gelistigi ve konut finansmani i¢in gerekli yapinin olustugu
tilkelerde finansal aracilik hizmetinde bulunan kurumlar, tasarruflarin yatirima
yonlendirilmesi ve bor¢lanmanin bor¢ alan ve veren birimler tarafindan yapilmasi

yerine finansal aracilar vasitasiyla yapilmasi konusunda 6nemli inisiyatife sahiptir.

Cesitli lilke uygulamalarinda ticari bankalarin yani sira, tasarruf bankalari, tasarruf
ve kredi birlikleri ile emeklilik fonlarinin da tasarruf sahiplerinden piyasa faiz
oraniyla topladiklar1 fonlar1 ihtiya¢ sahiplerine kredi olarak kullandirdiklari

goriilmektedir (Berbercuma, 2005: 10- 11).
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1.10.4. ipotek Bankasi Sistemi

Ipotek bankacilif1 bes ayr1 fonksiyona sahiptir. Bunlar; finansman, hizmet, yatirim,
doniistiirme ve sigortadir. Finansman fonksiyonu, kredi olarak verilecek fonlarin
toplanmasi, kaynak yaratilmasi islemidir. Tasarruf fazlasi ekonomik birimlerden
saglanan kaynaklar, tasinmazin ipotegi karsiliginda ihtiyag sahiplerine
aktarilmaktadir. Ipotekli kredi borcunun aylik anapara ve faizlerinin toplanmast,
kayitlarinin tutulmasi, ddenmesi gereken vergiler ve risk sigortasi icin taahhiit edilen
hesaplarin tutulmasi, hizmet fonksiyonu icinde yer almaktadir (Berbercuma, 2005:

11).

Bu kurumlar konutlar1 vadeli olarak satarak, konut sahiplerini finanse etmektedirler.
Uzman finansman kurumlari, isimleri ve faaliyet sekilleri bakimindan farklilik
gosterseler dahi bunlarin tamami konut satin almak isteyen kisilere ipotek kredisi
tahsis etmektedirler. Kredi kosullar1 secilecek ipotek kredisi ¢esidine gore
degismektedir ve vadeleri 5-30 yil arasinda olmaktadir. Bu kuruluslar verdikleri
kredileri ya kendi topladiklart mevduatlarla ya da ipotek kredilerini menkullestirerek
finanse edebilmektedirler (Erdonmez, 2007: 130).

Yapilan tanimlamalardan sonra aslinda ipotek bankasi sistemine Tiirkiye’nin yabanci
olmadig1 goriilmektedir. Bu yontem mortgage olarak bildigimiz konut finansman

sistemini kapsamaktadir.

Mortgage belli bir birikimi olan emlak alicilarina, banka araciligiyla 20 ila 30 yila

varan vadelerle kredi saglayan bir sistemdir.
Avrupa ve Amerika iilkelerinde uzun zamandir kullanilmasina ragmen Tiirkiye bu

kredi yontemiyle 2007’ de tamismustir. Kira 6der gibi ev sahibi olma imkani sunan bu

yonteme iilkemizdeki emlak almak isteyen bireyler yogun ilgi gostermistir.
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1.10.5. El Birligi Sistemi

Heniiz literatiire girmemis olan bu yontemin ilk 6rnegi Emin Sirketler Grubu’nun
uygulamis oldugu Emin Evim konut edindirme aracilifidir. Bu sistem dayanisma
esasini baz almaktadir. Bu sistemde evin bedeli 60 ile 120 ay arasinda
taksitlendirilmektedir. Sartlar1 esit olan her bir liyeden, vade ay1 kadar kisi sayisina
sahip bir grup olusturulmaktadir. Bu sisteme iiye olmak i¢in ev bedelinin % 10’u
oraninda pesinatin ve organizasyon iicretinin tamaminin Odenmis olmasi
gerekmektedir. Her ay toplanan paralar ile bir {iyenin evi alinmaktadir. Ev aliminda

oncelik siralamasi, noter denetiminde yapilan kurayla olusturulmaktadir.
Bu yontem bankalar vasitasiyla konut kredisi almak istemeyen emlak alicilart icin

tercih edilebilir bir yontem ortaya koymaktadir. En biiyilk dezavantaji da verilen

taahhiitiin zamaninda yerine getirilmeme riskinin olmasidir.
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2. EMLAKCILIK

2.1. EMLAKCILIK MESLEGI

Bir ticari isletmeyi kurup actigini, sirkiiler, gazete, radyo, televizyon ve diger ilan
araclariyla halka bildirmis veya isletmesini ticaret siciline tescil ettirerek durumu ilan
etmis olan kimse, fiilen isletmeye baslamamis olsa bile tacir sayilir
(resmigazete.gov.tr). Emlakci, diger adiyla emlak komisyoncusu, bir {icret
karsiliginda, gayrimenkule iliskin sozlesmelerin yapilmasi konusunda taraflar

arasinda aracilik etmeyi meslek edinmis kisidir.

Emlake¢i, alimi, satimi ve ya kiralanmasi ile ugrastigi tasinmazlarin miilkiyetini
devralmaz, sadece taraflarin anlagmasina aracilik eder. Bu tiir aracilara emlak
komisyoncusu denir. Tasinmazlar1 kendisi adina satin alan ve miisterilere satan
emlakciya da emlak tiiccart1 denilmektedir (Mazlum ve Demirci, 1999: 2).
Emlakeilik, temel olarak giivene dayali bir meslektir. Gelismis iilkelerde emlakeilik,

yiiksek kazancgl gozde meslekler arasinda yer almaktadir.

2.1.1. Emlakcilikta Hizmetin Kapsam

Hizmet, satista sunulan ya da mallarin satisiyla birlikte saglanan eylemler, yararlar ya
da doygunluklardir. Pazarlamada iiriin, yalmzca fiziksel bir nesne degildir; fiziksel

olmayan, ekonomik ve psikolojik elemanlarin biitiintidiir (Menemencioglu, 2006: 4).

Soyut niteligi itibariyle hizmet kavrami, somut nitelik tasiyan mal kavramindan farkl

ozellik tagimaktadir. Bu nedenle hizmet kavraminin tanimlanmasi mal kavramina
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gore daha karmagiktir. Gronrooss’a gore hizmet kavrami dokunulmaz yapisi olan,
miisteri, calisan ve fiziksel kaynaklar ile sistemler arasindaki etkilesim aninda
olusacak miisteri problemlerine ¢oziim sunan faaliyetler dizisidir (Ozgiiven, 2008:

653).

Diinyada niifus artis hiz1 yiiksek iilkelerden bir tanesi olan Tiirkiye’de, hizli niifus
artisina bagli olarak ortaya ¢ikan ihtiyaclardan birisi de konut ihtiyacidir. Buna bagh

olarak emlak sektorii hizla biiyiimekte ve gelismektedir (Uzunoglu, 2006: 2).

Tiirkiye’de yaklasik on iki bini kayith olmak iizere iki yiiz bine yakin emlak¢i
bulunmaktadir. Ancak yakin zamana kadar sektorde belli bir standart olmamasi
sebebiyle, hizmetin niteligi ve kapsami tam olarak bilinmemekteydi. 08.07.2003 tarih
ve 25162 sayili Resmi Gazete’de yayinlanarak uygulamaya konulan Emlak
Hizmetleri Genel Kurallar Standardi ile emlak¢ilar bugiinki kimliklerine

kavusmuslardir.

29.04.2004 tarih, 25447 sayili Resmi Gazete’de yayinlanan ayni standarda iliskin
hiikiimler, sektdrde 6nemli diizenlemeler saglamistir. Getirilen diizenlemelerde, diger
meslek gruplarindan olan kisilerin artik emlak komisyonculugu isini ek is olarak

yapmalar1 yasaklanmaktadir.

Maliye Bakanliginin yaymlamis oldugu emlak komisyonculugu mecburi standartlari
tebliginde, emlak¢ilarin asagidaki hususlart  yerine  getirmesi  istenmistir

(alomaliye.com):

e Emlak komisyonculugu hizmetleri, ilgili meslek kuruluslarinca belirlenmis
ticret tarifesine gore verilmeli ve komisyon {icretlerinin oranlart ile yer
gosterme hizmeti karsiliginda herhangi bir iicret talebinde bulunulmayacagi,

miisterilerin gorebilecegi bir yere asilmalidir.
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Emlak komisyoncusu, igyeri tabelasinda ve basili evraklarinda meslegini
tanimlayan ibareler disinda herhangi bir yazi, sifat veya {invan

kullanmamalidir.

Emlak komisyoncusu, verdigi hizmet dolayisiyla edindigi bilgileri sozlesme

ile belirlenen esaslar disinda kullanmamal1 ve aciklamamalidir.

Emlak komisyonculugu hizmetleri, sézlesmede yer almasi kaydiyla yapilacak
yazil1 bir sozlesme esasina gore subeleri veya miisteri temsilcileri araciligiyla
verilebilir. Bu sozlesmede; hizmetin siiresi, icreti, yasal ve mali

sorumluluklar vb. hususlar yer almalidir.

Emlak komisyonculugu biirosunda haberlesme hizmetlerinin yiiriitiilebilmesi

icin telefon, faks ve bilgisayarla haberlesme ag1 vb. bulunmalidir.

Tasinmazin miisteriye yerinde gosterilebilmesi icin, emlak komisyonculugu
biirosuna ait tasit bulunmali veya hizmetin yerine getirilebilmesi icin

sozlesmeli bir tasit imkan1 saglanmalidir.

Tasinmazin oOzelliklerinin belirtildigi tanitict ve bilgi verici yazili ve
goriintiilii belgeler uyusmazlik halinde hukuki belge 6zelligi tasiyacak sekilde

diizenlenmelidir.

Tasinmazlarda bulunan kiralik veya satilik ilanlar1 uzaktan farkedilebilecek

biiytikliikte olmalidir.

2.1.2. Emlak¢inin Portfoy Olusturma Yontemleri

Emlak¢inin bagarili olmasindaki 6n kosul, hedef kitlesi olarak gordiigii miisterisine

uygun olan tasinmazi portféyiinde bulundurmaktir. Bu prensibe sahip olmak

emlakciyr miisterisinin goziinde farkli kilabilecektir. Miisterilerin sorunlarini kisa
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stirede coziime kavusturma ustalik ve becerisine sahip bir emlakgi, giiven saglama

acisindan da onemli bir avantaj saglamis olacaktir.

Emlakc¢inin portfoyiindeki tasinmazlar i¢in miisterilerinin istekleri uygun fiyat
yoniinde olabilecegi gibi, ¢ok liikks ve pahali da olabilir. Emlakcilikta ilk hedef

miisterilerin istekleri dogrultusunda ¢6ziim iiretmektir.

50 yil 6ncesi ile giinlimiiziin yagam sartlar1 ve insanlarin ihtiyaglar1 degismis olup bu
degisim gayrimenkul alimlarinda da etkisini hissettirmektedir. Ozellikle miisteriler,
barinmak maksadiyla konut alirken is stresini unutmak veya yasamlarini
kolaylastirmak, giizellestirmek gibi amaclar giitmektedir. Bu da alimda daha segici
davranmalarina sebep olmaktadir. Miisteriler satin almak istedikleri tasinmazin,
ihtiyaglarina en 1iyi sekilde cevap verebilecek nitelikte ve elde etme maliyetinin de
diisikk olmasini arzu etmektedirler. Bir kisim miisteriler, cocuklarinin okuluna olan
yakinligindan dolay1r merkezi bir yerde konut se¢meye dikkat ederken, bir kisim
miisteri de sehrin giiriiltiisiinden uzak, is stresini temiz hava ve sessizlik icerisinde

atabilecegi daha sakin yerleri tercih etmektedir.

Goriildiigii tizere insanlarin i¢inde bulundugu konumdan gelir seviyesine, yasam
sartlarindan sorumluluklarina kadar biitiin durumlar, emlak secimine etki etmektedir.
Emlakc¢ilarin da belirlemis oldugu bir kitleye hitap etmedigi varsayiminda,
portfoyiinde her kesimin ihtiyacina cevap verebilecek nitelikte tasinmazi

bulundurmasi kendi lehlerine olacaktir.

Emlakcilar portfoylinii olusturan tasinmazlart bulmak icin c¢esitli yontemlere
basvurmaktadir. Teknolojinin sundugu imkanlardan bu alanlarda da yararlanmak
akillica bir davranis olarak goriilmektedir. Emlak¢ilarin  portfoy olusturmada

kullandiklar1 bir ka¢ yontem mevcuttur.

Emlak edinilmek istendiginde genellikle emlagin yeri ve ozellikleri, konumu, malik
bilgileri, ulasim imkanlari, tapu ve imar bilgileri, satis ya da kira bedelleri gibi

emlaga ait bir ¢ok sorunun cevabi aranmaktadir. Bu sorularin cevaplari ise farkl
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kurum ve kaynaklardan elde edilebilmektedir. Emlakc¢ilarin bu tiir gereksinimlere
cevap verebilmeleri i¢in, sistematik ve diizenli bir sekilde, bilgileri ilgili yerlerden
dogru, giincel, hizl1 ve ekonomik olarak saglamalar1 gerekmektedir. Emlakg¢ilarin bu
tiir beklentileri karsilayabilmesi, bilisim teknolojilerinden yeterince yararlanmalarina
baghdir (Selcuk vd, 2001: 2). Asagida emlakc¢ilarin portfoy olusturma yodntemleri

aciklanmugtir:

2.1.2.1. Emlak Sahibinden (Evini Satmak Isteyen) Portféy Olusturma

Emlak sahipleri i¢in kendi emlaki hep en giizel emlak, kendi fiyat1 yiiksek de olsa

hep en iyi fiyattir (wiki.ilkon.com).

Bu portfoy olusturma yonteminde emlak komisyoncusunun, evini satma karar1 alip
herhangi bir komisyoncuya bagvurmamis emlak sahiplerine ulasarak, anlasma
yapmasi esasina dayanir. Satisa veya kiralamaya konu olan gayrimenkulii kendi

portfoyiine dahil etmektedir.

Gayrimenkul sahibi, emlak¢i ile anlagsmali olarak satis yapmasi durumunda
O0deyecegi komisyon bedelinin kendisine kiilfet olacagimi diisiindiigiinden, satisi
kendisi yapmak istemektedir. Bu sebepten bu yoOntemle portfdy olustururken

mesakkatli bir ¢caba gostermek icap etmektedir.

2.1.2.2. Sahibinden Satilik flanlar1 Bulma

Sahibinden satilik ya da kiralik olan taginmaz ilanlarini bulmak icin bir emlakel
cesitli kanallar araciliglyla miimkiin olabilmektedir. Bu kanallar, sosyal cevre

olabildigi gibi diger ilan vasitalar1 da olabilmektedir.

Giinlimiizde internet, insanlarin hemen hemen biitiin ihtiyaclarina cevap vermektedir.
Emlak sahibi olan bireyler bazen, taginmazlarini internet iizerinden alic1 karsisina
cikarmaktadir. Insanlara bu imkan1 veren bir cok internet sitesi mevcuttur. Ustelik

emlak sahipleri internet iizerinden iicretsiz olarak ilan verme imkani bulabilmektedir.
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Bu iicretsiz ilan imkani, emlak pazarlamacilan i¢in tehdit olabildigi gibi firsat da
olabilmektedir. Emlak¢i portfdy olustururken sokak sokak gezerek satilik ya da
kiralik emlak aramak yerine, bu siteler araciligiyla hedef pazarina uygun tasinmazlari

biinyesine katabilme imkani bulur.

Bu sekilde calismanin emlak¢iya bir ¢ok katkisi vardir. Zaman tasarrufu saglar,
profesyonelce davranabilir. Portfoyiinii olusturacak tasinmazlar1 secme imkani bulur.
Miisterilerine sunacagi iiriin ¢esitliligi ile kendisini tercih etmelerini daha cazip hale

getirebilir.

2.1.2.3. Kap1 Kap1 Dolasarak Portfoy Olusturma

Emlak Komisyoncusu bulundugu bolgeyi, mahalleyi, caddeyi ve sokaklar tek tek
gezerek portfoy olusturabilir. Bu yontem mesakkatli olmakla birlikte, geleneksel bir

portfoy olusturma yontemidir.

Kap1 kapi dolasip portfoy olusturmanin emlak¢iya sagladigi faydalar maddeler
halinde siralanabilir MEGEP, Pazarlama ve Perakende, Satilik Emlak, 2007: 15):

¢ Emlake¢1 miisteriye karsi daha iyi bir etki birakabilir
¢ Emlakei, kendisini daha rahat ifade etme imkan1 bulabilir.
¢ Emlake¢ kendini tanitma isini en az maliyetle gerceklestirme firsati bulabilir.

¢ Emlakei, rakipleri olmadan ¢alisma firsati yakalayabilir.

2.1.2.4.Internetten Portfoy Olusturma

Bu yontemde internette yer alan emlak ilanlarindan yararlanilmaktadir. Giintimiizde
emlak ilanlarinin sahibinden satilik ya da kiralik olarak yer aldigi bir ¢ok ilan sitesi
mevcuttur. Bu ilanlar da emlakgilar i¢in firsat yaratmaktadir. Emlak¢ilara portfoyi
icin taginmazini se¢cme imkani da veren bu yoOntem zahmetsiz oldugu gibi,

emlak¢ilara nokta atis1 yapma imkan1 da sunmaktadir.
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Bugiin internet her tiirlii avantaj1 pazarlamacilara sunmaktadir. Emlak ilanlarinin yer
aldigi web siteleri, insaat firmalarinin devam eden projeleri ya da gelecekteki
projeleri, Baymdirlik ve Iskan Bakanligi’nin veri tabani, yap1 denetim firmalarinin
referans listeleri de bir emlakc¢inin portfoyiinii olusturmaya yardimci olabilecek

internet veri tabanlarini 6rnek alabilecektir.

2.1.2.5. Diger Emlak Komisyoncular1 ile Portféy Olusturma

Esasinda emlakgilar birbirleriyle portfoylerini paylasmak istemezler. Bu durum gayet
normaldir. Ancak belirli bir igbirligi icerisinde olduklar1 takdirde, portféylerini
paylasmak pastayr kiiciiltmek yerine biiylitmek gibi bir sonugla karsilasmasini

saglayabilecektir. Boylelikle de satiglar1 artabilecektir.

Franchising sisteminde lisans veren, bir firmanin bir imalat islemini, bir ticari
markay1, bir patenti, bir ticaret sirrin1 veya bir diger degerli birimini, bir {icret veya
hisse karsiliginda bir yabanci firmaya devreder (Kotler, 2000: 375). Emlakcilikta
franchising sistemi ile ¢alisan firmalardan birisi olan Ilkon Emlak, acenteleri arasinda
pek cok bilgi akisina imkan vererek, acentelerini bolge ile sinirlandirmamaktadir.

Boylece emlak portfoyiiniin genisligini saglayabilmektedir.

2.2. EMLAKCILIKTA ETKiLi SUNUM TEKNIKLERi

Egitimin her diizeyinde ve mesleki hayatta 6nemli bir yeri olan sunumlar, Okuma,
yazma, dinleme, konusma ve arastirma becerilerinin tiimiinii icerir ve belirli bir
amaca yonelik, sozel ve gorsel etkilesim imkanmi saglarlar. Etkin sunum becerileri,
Ozenle kullanilan bir sozel ya da yazili ifade, anlaml1 beden dili ve teknolojik gorsel-
isitsel araclarin destegi ile izleyicilerinizi, kendinden emin, saygin ve ikna edici
bicimde bilgilendirme, yoOnlendirme veya etkileme yolunda Onem kazanmistir

(Tokay, 2004).

Emlakcilikta satisa konu olan tasinmaz ile ihtiya¢ arasinda baglanti kurarak,

miisterinin dikkati tasinmaza c¢ekilmelidir. Emlak¢t sunumunu yaparken dis
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goriiniisiine ve tavrina dikkat etmelidir. Giyimi, sempatikligi, diiriistliigii, nezaketi

miisteri nezdinde emlak komisyoncusuna art1 puan kazandiracaktir.

Emlak¢i sunumunun basariya ulasabilmesi i¢in, sunumunu yapacagi tasinmazi ¢ok
1yi bilmelidir. Miisteriden gelebilecek sorular1 ancak bu sayede karsilayabilir. Ayrica
gerek sirketi hakkinda gerekse sunumunu yaptig1 tasinmaz ile ilgili yazili bir dokiime
sahip olmasi islerini kolaylastiracaktir. Sunum, miisterinin seviyesine uygun bicimde
yapilmalidir. Gereginden fazla teknik bilgilere yer vermek, miisteri agisindan

anlasilmayabilir. Bunun i¢in basit bir dil kullanilmalidir.

Giiniimiizde sadece ingaat firmalar tarafindan kullanilan maket evlerin emlakcilar
tarafindan da kullanilir duruma gelmesi, miisteriyi memnun edici bir gelisme olarak
kabul edilebilir. Ciinkii gorsel olarak algilanan hersey, sozlii anlattmdan daha etkili

olabilmektedir.
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3. INTERNET ORTAMINDA EMLAK PAZARLAMA

3.1 INTERNET

Internet ilk olarak Amerika Birlesik Devletleri’nde askeri amach bir proje olarak
ortaya cikmistir. 1960’11 yillarda soguk savas doneminin niikleer ¢atisma tehdidi

yiiziinden savunma amacli projelere biiyilk harcamalar yapilmaktaydi (Kircova,

2008: 5).

Tiirkiye’nin ilk internet baglantis1 12 Nisan 1993'te 64 Kbps kapasiteli kiralik hat ile
ODTU Bilgi Islem Daire Baskanlig: sistem salonundaki yonlendiriciler kullanilarak,
ABD’de NSFNet (National Science Foundation Network)’e TCP/IP protokolii
iizerinden saglanilarak gerceklestirilmistir. internet’in Tiirkiye’de ticari kuruluslar ve
hane halklar1 gibi genis kitlelere ulagsmasi ise 1996 yilindan itibaren miimkiin
olmustur. Tiirk Telekom’un internetten ticari kuruluslarin ve internet servis
saglayicilarinin (ISP) yararlanmasimi saglayacak TURNET projesi 1996 Agustos
ayinda hayata gecmistir (Yayla, 2010: 8- 9).

Giiniimiiz internetinin temelini olusturan bu proje, zamanla baska alanlarda da
verimli olmus ve insanligin islerini kolaylastirmistir. Bireyler istedikleri anda, zaman
kisitlamas1 olmaksizin ihtiyag duyduklar1 bilgileri internetten elde etme imkam

bulmuslardir.
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Asagidaki tablo, yillar itibariyle diinya iizerindeki internet kullanicilarina dair bilgiler

vermektedir:

Tablo 3.1 Diinya Uzerinde internet Kullanicilari

BOLGE

AFRIKA

ASYA

AVRUPA

ORTA
DOGU

AMERIKA

OKYANUSYA

Niifus

1.073.380.925

3.922.066.987

820.918.446

223.608.203

941.968.792

35.903.569

Internet
Kullanici
Sayisi
01.2001

4.514.400

114.304.000

105.096.093

3.284.800

126.165.719

7.620.480

Internet
Kullanici
Sayisi
07.2012

167.335.676

1.076.681.059

518.512.109

90.000.455

528.701.158

24.287.919

Kullania
Sayisini
Niifusa

Oram

15.6%

27.5%

63.2%

40.2%

56.1%

67.6%

Artis %
(01.2001-07.
2012)

3.606.7

841.9

393.4

2,639.9

400,19

218.7

Diinya
Toplamina
Oran1 %

7.0%

44.8%

21.5%

3.7%

22%

1.0%

Kaynak: www.internetworldstats.com, 25.11.2012

Internetin kullanim alami oldukca genislemis ve pazarlama alaninda da yeni bir akinu

baslatmistir. Pazarlama cabalarinda internetin kullanilmaya baslanmasiyla birlikte

internet yeni bir iletisim ve dagitim kanali olarak ortaya c¢ikmis ve anlam

kazanmustir.

Bugiine kadar hi¢ girilmeyen pazarlara ulagsmak internet sayesinde kolaylasmis ve

internet globallesmeye cok onemli bir katki saglamistir. Bunlarin yaninda sirketler

arast iletisim ucuzlamistir. Geleneksel ticaret yontemlerinden farkli olan bu anlayisa
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gore internet, daha verimli, ekonomik ve hizli olarak faaliyet siirdirme avantaji

vermektedir.

3.1.1. internetin Ozellikleri

Internet, diinya ¢apinda iletisim ve islem yapma imkam sunan genel bir platforma
sahiptir. Ekonomi teorisinin tam bilgi kavramina uygun sekilde bilgi saglamaktadir.
Tiiketiciler ve isletmeler internet ortamindaki bir bilgiyi ¢ok hizli ve cok diisiik
maliyetlerle elde edebilmektedir. Bu durum, geleneksel pazarlarda bilgi arama
siirecini kisitlayan cografi, zaman ve fiziksel ¢aba gereklerini ortadan kaldiran veya

en aza indiren bir 6zellik tagimaktadir.

Internet satic1 ile alic1 arasinda paralel olmayan anlamli bir diyalog firsat1 sunar.
Internetin faaliyet alam diinyanin tamamidir. Internet icin gerekli altyapinin mevcut
ve kullanish oldugu varsayimi altinda, diinyanin herhangi bir yerindeki kisi internete
kolayca baglanarak onun islevlerinden yararlanabilir. Dil ve bazi kiiltiirel farkliliklar,

internetin kiiresel olma 6zelligini zedelememektedir.

Internet, isletmelere cografi uzaklik ve olcekten bagimsiz bir hareket platformu
sunmaktadir. Web sitesini ziyaret eden bir tiiketici i¢in isletmenin ne yerlesim yeri,
ne de olgegi sorun teskil etmektedir. Internet 7 giin 24 saat kullanicisina, erisim

imkan1 sunmaktadir.

Telefondaki birebir veya televizyon ve radyodaki bire ¢ok iletisim modellerinden

farkli olarak internet, coktan ¢oga iletisim olanagi sunmaktadir (Aksoy, 2009: 34).

3.1.2. internette Emlak Pazarlamanin Avantajlan

Elektronik topluluklarin sayisinin ve tiiriiniin giderek artmasi nedeniyle ticari
faaliyetlerin de bu alana kaymasi sonucu geleneksel isletme islevlerinin bir kismi, bu

alanda da kendisini gostermeye baslamistir (Kircova, 2008: 27).
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Internet iizerinden tamitim ve pazarlama faaliyetlerinin yiiriitiilmeleri, elektronik
ticaretin bir bilesenidir. Internet milyonlarca insanin yasam tarzini etkilemekte ve
hizla gelismesini siirdiirmeye devam etmektedir. Internet, binlerce sunucuyu ve veri
tabanim1 birbirine baglayarak iiretici, tiiketici, yatirnmci hatta tiim kesimler igin
bilgiye kolay erisimi saglayan bir kaynak gorevini tasirken, tanittim boyutu ile diger

medyalardan ¢ok daha hizli gelismektedir (Yigitoglu, 2006: 21).

Internetin hizli gelisimi ile birlikte internet iizerinden pazarlama hiz kazanmustir.
Elektronik iletisim ortami sayesinde bir yandan firma islevlerinin bir boliimii
geleneksel yontemlerden hizla uzaklasmis, insanlarin yasam tarzlari bu paralellikte

de degisime tabi olmustur.

Fiziksel ortamlarda maliyete dayali olarak rekabet avantaji yaratamayan isletmeler,
pazarlama  faaliyetlerini  internet ortamina tasiyarak rekabet  avantaji

yaratabilmektedirler ( Hokkaci, 2002: 49).

Insanlar evlerinden c¢ikmadan, bir¢ok islemleri internet iizerinden yapabilmektedir.
Nitekim emlak alim, kiralama, satis ve ilan verme hizmetlerini giiniimiizde internet
tizerinden yapamasalar bile emlak¢i tercihlerini yapmaktadir. Emlakgilar internetin

tanitim fonksiyonlarindan yararlanmaktadir.

Internet iizerinde emlak pazarlama, daha ¢ok yiiksek teknolojiye dayali, hizli siirekli
gelisme ¢abasi gosteren bir tekniktir. Emlakgilikta kilit unsur olarak bilinen kisisel
satis goz ardi edilmeksizin, internet teknolojisinin sunmus oldugu imkanlardan

yararlanmak giiniimiiz kosullarinda zorunlu bir hal almistir.

Emlakcilar internet {izerinde emlak pazarlarken ayni zamanda ofislerinin reklamini
da yapmis olmaktadir. Bugiin bir emlak¢inin web sitesine sahip olmasi onun imajina
da olumlu etki etmekte ve katki saglamaktadir. Bu durum, emlak¢inin sistematik
calistiginin bir gostergesi olarak kabul edilmektedir. Giiven vermekte, isini ciddiye

alip ¢aba sarfettiginin isareti kabul edilir. Internet ortaminda faaliyet gosteren, daima

64



yeniligi takip eden emlakgirekabette geleneksel emlakcilardan bir adim One

gecmektedir.

Emlakcinin geleneksel emlak pazarlama yontemleri ile hitap edece8i miisteri kitlesi
kisith kalirken, internette yer almasi onun tanmrhgm, tercih edilirligini ve

ulagilabilirligini arttirmaktadir.

3.1.3. Emlakin internette Pazarlamaya Uygunlugu

Internet iizerinde pazarlama, hemen her mal ya da hizmet sektoriinde oldugu gibi
emlak sektorii icin de avantaj saglayicidir. Ozellikle internetteki bilgilerin hizli bir
sekilde aranilabilir olmasi, herkesin aradigim1 Once orada aramasina neden
olmaktadir. Giintimiizde ilkokul 6grencilerinden akademik aragtirmacilara, kanser
hastalarindan pansiyonerlere, futbol kuliibii taraftarlarindan bagka iilkelere seyahat
edeceklere kadar hemen herkes aradigini ilk Once internette aramaktadir (Ergiin,

2008: 3).

Zaman tasarrufu saglayan, mekan kavraminmi ortadan kaldiran internet, taginmazin
pazarlamasinda da kolayliklar getirmistir. Sehir, mesafe, zaman kavramimi ortadan
kaldiran, bireyleri yedi giin yirmi dort saat bilgilendirebilen internet, hem emlakgiya

hem de emlak¢inin miisterilerine yarar ve katki saglamaktadir.

Internet, iletisim teknolojilerinin arasinda en o©nemli kesiflerden biri olarak
bireylerden topluluk ve gruplara, isletmelerden iilkelere kadar, ¢cok genis bir kitlenin
mal, hizmet ve kurum bazinda tanitimi, pazarlamasi ve ticareti agisindan olaganiistii
firsatlar sunmaktadir. Bu durum, isletmelerin halkla iliskiler, reklam, pazarlama ve
iletisimi alanlar1 ve uygulamalar1 acisindan biiyiik bir sanstir. Pazarlama ve iletisim
stratejileri anlaminda bugiin rekabetin en ©Onemli unsuru, internetin pazarlama

stireclerine entegrasyonu olmustur (Kamanlioglu, 2008: 69).

Eskiden bireyler almak ya da kiralamak istedikleri emlagi, sokak sokak, cadde cadde

gezip sahibinden satilik ya da kiralik ilanlarimi arar, ya da emlak¢iya giderek, onun
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portfoyiinde kendisine uygun olan bir tasinmazi edinme karar1 verirdi. Ancak
buradaki  tercih, emlak¢imin  portfoylindeki  tasinmazlar  dogrultusunda
yapilabilmekteydi. Bugiin ise birden cok emlak¢iya ulagsmanin saglamis oldugu

avantajlar sayesinde, miisterinin tercih yapacagi se¢enekler cogalmistir.

Internette emlak pazarlama hem emlakciya daha genis bir kitleye hitap etme imkam
saglamis, hem de miisterilerin isini kolaylastirmis, cok segenek arasindan tercih

yapma firsati sunmustur.

3.2. INTERNET ORTAMINDA EMLAK PAZARLAMASI

Internet ortaminda pazarlama geleneksel pazarlama yaklasimlarindan oldukca
farklidir. Fiziksel ortamda yiiriitiilen pazarlama faaliyetlerinden farkli olarak burada
ihtiya¢ sahipleri de, internet ortaminda yer almaktadir. Buna karsilik pazarlamaya

konu olan mal ve hizmetler de internet ortaminda satisa sunulmaktadir.

Internet ortaminda yapilan pazarlama, klasik pazarlamadan farkli arac ve yontemleri
kullanmaktadir. Nitelik acisindan, dogrudan pazarlama tekniklerinden telefonla
pazarlama ve katalogla pazarlamaya benzemesine ragmen daha genis kapsamlidir.
Bir inanca gore, gelecekte kiiresel ticari pazarda basari, degeri yiikseltilmis,
miisterilerinin gereksinimlerini aninda karsilayabilecek cesitli sanal iiriinler imal

eden sirketlerin olacaktir (Tagiyev, 2005: 29).

Internet iizerinde pazarlama faaliyetleri, kullanicilarin elektronik posta adreslerine
gonderilen mesajlarla, mal veya hizmet tanittminin yapilmasi seklinde baglamistir.
Teknolojideki gelismelere ve internet iizerinden yapilan cesitli uygulamalarin
katlanarak biiylimesine paralel olarak, internet iizerindeki ticari uygulamalar da hizla
cesitlilik kazanmistir. Sanal magazalar, sanal bankalar, web siteleri, haber portallari,
kablosuz internet uygulamalar1 ve internet aracilig ile yapilan radyo ve televizyon

yayinciligi en tipik 6rneklerdir (Hokkaci, 2002: 45).
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Giiniimiizde internette pazarlamayla geleneksel pazarlama yontemleri yerini ag
pazarlamasina birakmakta ve isletmenin rekabet giiclinii kurulan agin yapisi
belirlemektedir. Internette pazarlama dogrudan pazarlama teknikleri arasinda
gosterilmektedir. Bir taraftan miisteriye daha ¢abuk ve etkin bir sekilde ulagmaya,
diger taraftan da miisteriye ulasma maliyetini asagiya cekmeye calisan pazarlama

yapisi dogrudan pazarlama olarak adlandirilmaktadir (Al, 2006).

Sartlarin degismesi, teknolojinin pazarlama plani icerisinde etkin bir rol oynamasi
emlak pazarlamasinda da etkisini gostermistir. Geleneksel emlakg¢ilarin yerini,
internet iizerinden iiriinlerini miisterilere tanitan, modern, bilingli, teknolojiyi etkin

bir bicimde kullanan emlak ofislerine birakmistir.

Internet ortaminda emlak pazarlama, her emlak¢inin kendisine ait web sayfasi
olmadan da yapilabilmektedir. Emlakg¢ilar, ilan siteleri, forum siteleri, sosyal
paylasim siteleri ve bloglar yoluyla portfoylindeki tasinmazlarin teshirini
yapabilmektedir. Oyle ki higbir bedel talep etmeden internet iizerinden emlakcilara
tanitim imkani veren web siteleri bile bulunmaktadir. Bu web siteleri gelirlerini
banner reklamlarindan elde edip, sitesinin tiklanma oranlarimin yiiksek olmasindan

ilan ve reklam bulma problemi de yasamamaktadirlar.

Sekil 3.1°de internetteki sosyal medya araglarinin tercih durumlarina yer verilmistir

(Merig, 2010: 98 ).

Internette En Cok Tiklanan Sosyal Medya
Araclan

200
158
3 I ’ .

Facebook Msn Youtube Wikipedia

Sekil 3.1 Sosyal Medya Araclarinin Tercih Durumlari
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Her bin kisiden iki yiizii Facebook’u tercih ederken, yiiz elli sekizi Messenger’i,

doksan biri Youtube’u, yetmis dokuzu da Wikipedia’y1 tercih etmistir.

Tasinmazlart web sitesinde teshir etmenin emlakcilara biiyiik kolayliklar
saglanmaktadir. Web sitesinde yer alan bilgiler sayesinde emlak ofisine gelen
miisterilerin hangi emlag: istedikleri ve o emlag1 asagi yukari hangi fiyattan satin

alacagini bilmektedirler. Boylece karar verme siireci kisalacaktir.

Ayrica internette emlak pazarlama, emlakciya istatistiki bilgiler saglamaktadir. Web
sitesini ziyaret eden miisterilerin profilini, bulunduklar1 bodlgeyi gérme sansi
vermektedir. Bu sayede emlakc¢i portfoy olustururken, miisterilerle ilgili bilgileri goz
oniine alma firsati yakalamaktadir. Nitekim franchising yontemi ile calisan ilkon
Emlak Ltd. Sti, miisteri potansiyelini, tercihlerini, taleplerini bu y&ntemle
degerlendirmekte ve emlak portfdyii olusturmaktadir. Bu cabalar1 sayesinde ilgili

firma, sektorde hatir1 sayilir emlak firmalar1 arasinda yer almaktadir.

3.2.1. Gayrimenkul ilan Web Siteleri Araciigiyla Internette Emlak Pazarlama

Internette reklam, reklamciligin gelisiminden ve degisiminden dogmustur. internet
reklamciligina reklamcilik agisindan bakildiginda, internet reklamciliginin geleneksel
reklamciliga gore farkli bir yapiya sahip oldugu anlasilmaktadir. Internette sunulan
kapsamli mal/hizmet bilgisi internet reklamcilifinin da degisik fonksiyonlar

kazanmasini saglamistir (Sari, 2008: 26).

Tiirkiye’de internet emlakcisi denince akla ilk gelen firmalardan birisi olan
Emlak.net, bu konuda oldukca sistemli ve kapsamli calismaktadir. Oyle ki siteye
bireysel olarak iiye olmak ilk iki ay ve tek bir tasinmaz ilani icin iicretsizdir. Ancak
kurumsal iiyelik iicrete tabidir. Ancak bu siteye liye olmanin getirdigi maliyet,
emlakciya sagladigr kolaylik ve etkinlik karsisinda Onemsiz kalmaktadir. Web
sitesine sahip olmayan emlak¢ilar, emlak.net araciligiyla ilanim1 vermis oldugu
portfoylindeki  tasinmazlari, satisga dOniistirme oranlarini  arttirmaktadirlar.

Emlak.net, gelirini web sitesine iiye olan emlakgilar, insaat firmalar1 ve miiteahhitler
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iizerinden elde etmektedir. Emlak.net, iiyelerine boylelikle reklam maliyetlerini

azaltma olanagi saglamaktadir.

Emlak.net, diisitk maliyetle milyonlarca alict ve kiraciya ulagsma imkani, sinirsiz
sayida ilan olusturabilme, ilami takibe alma imkani, yerel pazarlarla sinirli kalmayip
ulusal pazarlara hitap etme firsat1 saglamaktadir. Emlak.net bu hizmetler karsiliginda
ikinci ayin sonunda belirli bir iiyelik iicreti tahsil etmektedir. Ustelik emlak.net ayni
IP iizerinden ikinci kez {icretsiz ilan vermeyi imkansiz kilmaktadir. Bu da
emlak.net’in teknolojinin imkanlarindan sonuna kadar yararlandigi anlamina

gelmektedir.

Asagidaki fotograf (Fotograf 3.1), emlak.net emlak ilan sitesinin ana sayfasini

gostermektedir.

= 4 %

o ol ‘ :
EMLAK.NET Konut lantan igyerilantan Arsailanlan  Devremulk /Tath (e Girigi/ilan Ve
“Hemen Al Hemen Sat, Hemen Wirda!" &MABAIOOM CERLEA S R ecseiod

Anasafa DetaiArama PratkArama EmlakOfisiAra  EmiakNet  Blog/Haber 0O u

©-ra =

l

: Gayrimenkul Tury Fiyat Arabj: (TL)
J Konut TOrd Seg v
- ] Metrekare Arabji
- Turkiye Geneli — -
R 2 ige 0Oda Sayst
E l=| Oda Saysi Seg

Fotograf 3.1 Emlak.net Anasayfasi

Kaynak: www.emlak.net, 11.09.2012

Asagidaki Fotografta (Fotograf 3.2), emlak¢inin yerel anlamda iinlii olan bir emlak
ilan firmasinin web sayfasina verdigi ilan goriilmektedir. Bu yontemle daha c¢ok

miisteriye ulasabilme firsatin1 géren emlak komisyoncusu, firmasina ait web sayfasi
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olmasina karsin ayrica, bu nternet sitesine de ilan sitesine ilan vermistir. Ancak bir
cok emlak¢1 ile bir arada olmanin verdigi tereddiitler de mevcut olabilmektedir.
Emlakg1 portfoyiinii zaman kaybr olmadan, baska bir sehirdeki emlak alicisina bile

duyurma imkan1 bulabilmektedir.

Internet reklamcihigi, olgiimlenebilen bir reklam mecrasidir. internet reklamlari,
yatirilan paranin nereye gidiyor oldugunu marka yoneticisine rahatlikla sunabilen,
reklam gosterim siirecine aninda miidahale edilebilen, kisilerin bireysel segimleri
hakkinda bilgi saglayabilen reklam uygulamalaridir. Diger mecralardan ¢ok daha
ucuz, kaliteli, hizli ve kitleyle birebir Ortiisen bu mecrada, tiikketim hizi, sekli ve geri
doniisler degerlendirilerek aninda miisteri ile paylasilabilmektedir (Sari, 2008: 23).

KONYAALTI iCON RESIDENCE Hayallerinizin gergekle bulustugu yer..

€ 75.000

Antalya f Komyaalti f Hurma

ilan Tarihi 24 Subat 2012
Emlak Satihk
Yam Tipi Residence
Konut Sekli Ara kat
Kat Sas1 4
Bulundugu Kat 1
m2 62
Oda Saysi 1
Salon Says) 1
Bamyo Saysi 1
Balkon war
Binanin Yagi 1]

Q, Fotografi Binyiit (Mega Foto)
Isinma Tipi Klirma

Yakit Tipi Yok

\‘ﬁ .. a - 'f F' - II - Yapimin Dururmu Sifir
o i ul;_l .il.".—-! é;{M""t Kullamim Durumu  Bog

Fotograf 3.2 Gayrimenkul ilan Sitesi Satihk Konut ilam
Kaynak: www.sahibinden.com/ilanl, 27/02/2012.
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3.2.1.1. Gayrimenkul ilan Sitesinde Portfoy Teshiri

Bu tiir web sitelerinde bir ¢cok emlak¢inin bulunmasi sebebiyle, fark yaratmak
emlak¢inin birincil amact olmalidir. Gerek portfoylindeki tasinmazin niteligiyle,

gerekse fiyatiyla tercih edilebilir niteliklere sahip olmalidir.

Bu teshir isleminde, taginmazin biitiin 6zellikleri ayrica belirtilmelidir. Konut ise
yapiminda kullanilan malzemeler, bahcesi, oda sayisi, mutfak 6zellikleri ve varsa
mobilyalar ile ilgili genis bilgi ve fotograflara yer verilmelidir. Ayrica tasinmaz i¢in

istenilen kira ya da satis bedeli de belirtilmelidir.

[ N “ Kirahk Daire - Turkiye - Antalya - Merkez - Lara - llan No: 2

Detayh Konut Ara - . _
Ticari | Isyeri Ara Kiralik Daire - Antalya Merkez Lara
Arsa [ Arazi Ara

mlak Tari:
Kiralk Bina Vi

letrekare:

farket v ile

wat [ |y
wrahd [:] YL

Istanbul v

ralama:
an Sahibi:
°) Farketmez
O sahibinden
O Emlakeidan
otograf:
°) Farketmez

:)Fotuﬁraﬂl o\
O Fotografsiz s © EMLAK-COM.TR LTD STI

rama Sonucu: Y8
cbauh |icke Fiyat : 1.9007TL Emlak Tipi : Kiralk Daire Kira Periyodu : Aylk

Fotograf 3.3 Emlak.net’te Lara Bolgesinde (Antalya) Kiralik Bir Daireye
Spor Salonu

Kaynak:www.emlak.net/konut/a, 27.02.2012.

Iki fotografta da goriildiigii iizere (Fotograf 3.3 ve Fotograf 3.4) tasinmazin
liikksliigiiniin yanisira, bulundugu sitenin sahip oldugu sauna, spor salonu gibi cesitli
sosyal alanlarinin da teshiri 6nemlidir. Bu tiir sosyal imkanlar, tesisler miisteriler
tarafindan kullanilmayacak dahi olsa, alacaklar1 ya da kiralayacaklar1 tasinmazin bu

tiir 6zelliklerinin olmas1 ayricaligini yasamak isteyebileceklerdir.
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Konutlarda dis mekanin yani sira i¢ mekan ve tasinmazin sahip oldugu 6zellikler
onemliyken, i yerlerinde tasinmazin bulundugu muhit, yerlesim yerlerine yakinlig

gibi bir takim 6zellikler onemli olabilmektedir.

¥ ¥ [ ManDetoyr | Kiralik Daire - Turkiye - Antalya - Merkez - Lara - Ilan No: 29352

Detayh Konut Ara - - _

Ticarl § tsyerl Ara Kiralik Daire - Antalya Merkez Lara
Arsa | Arazi Ara

nlak TOri:

Kiralk Bina v

letrekare:

farket v |ile

vat [ ]y
e —

Istanbul v

ralama:
an Sahibi:
2 Farketmez
) Sahibinden
D Emlakaidan
otograf:
2 Farketmez
y .
J Fotografh
) Fotodrafsiz @ EMLAK.COM.TRLTD STI
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Fotograf 3.5’teki kiralik ilaninda Antalya’nin Muratpasa il¢esi Mevlana semtindeki
is merkezinin bulundugu yer, kapali otopark ve 0zel giivenlik hizmetlerine sahip

olmasi ve detaylica resimlendirilerek ayrintilandirilmistir.

Fotograf 3.6’da ise kiralik ofis ilaninda, ofisin yer aldigi binanin otoparkindan bir
kesit goriintiilenmistir. Ayrica fotografta park halinde bulunan aracin liiksliigii ile
biling altina bir takim siibliminal mesajlar verilmek istenmektedir. Bu sekilde basarili
bir pazarlama plani igerisinde biling alti mesajlarinin da yer almasinin saglayacagi

avantajlar goz ardi edilmemelidir.
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3.2.2. Firmaya Ait Web Sayfasi Araciligiyla Pazarlama

Aktas (2010: 156)’a gore web sitesi bir firmanin vitrini veya yiiziidiir. Diinyanin dort
bir tarafindan tiiketiciyle ya da potansiyel miisteriyle tanistigi ilk anda beliren
imajdir. Bu nedenle web sitesinin tiim unsurlar dikkate alinarak profesyonelce

yapilmis olmasi, devaml giincellenmesi ve kontrol edilmesi gerekmektedir.

Internet iizerinden pazarlama geleneksel pazarlamaya gore farkliliklar
gostermektedir. Bu durumda iki is modeli ortaya cikmaktadir. Birincisi hem
internette pazarlama yapan firmalar, hem de fiziki olarak pazarlama yapan
firmalardir. Digeri ise sadece internette pazarlama yapan firmalardir. Fiziksel
ortamda yiiriitilen pazarlamadan farkli olarak internet ortami aracilifiyla
pazarlamada ihtiyac sahipleri de internettedir. Ihtiyac sahiplerinin emlak
komisyoncularint dolagmaktansa, ilk ugrayacaklar1 yer internet olacaktir. Bu da
ihtiyac sahiplerinin karar vermeleri acisindan kolaylik saglayacaktir. Internetten
emlak siparisi veremese de, kiralik ya da satilik ararken fikir edinilecek ilk yer

internettir.

3.2.2.1. Web Sitesinin Hazirlanmasi

Emlak  pazarlamasinda  web  sitesi  olustururken,  c¢esitli  yontemler
uygulanabilmektedir. Bu hususta konuya farkli yonlerden yaklasip acilimlarda

bulunulabilir.

Internette pazarlama denince akla ilk gelen firmanin kendi web sitesinin iizerinden
pazarlama ve tanitim yapmasidir. Ancak emlakgilikta farkli internet teshir yontemleri
miimkiin olmaktadir. Bunlar bloglar, sosyal paylasim siteleri, forumlar ve firmanin

kendi web sayfalaridir.

Web sayfasi, isletmelerin sanal ortamdaki goriiniimiinii temsil etmektedir. Bu yiizden
isletmeler web sitelerinin dizaynini, miisterilerin istek ve gereksinimleri ve

isletmelerin amaclart dogrultusunda yapmalidir. Ciinkii web sitesi, isletmelere dijital
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ortamdaki giris noktalaridir. Web sitesi isletme ile miisteriler arasinda etkilesim
kurmali ve isletmenin faaliyet konusuna gore gerekli islemleri yapabilecek
teknolojiye sahip olmalidir. Ornegin satis amacli kurulan bir site icin, isletmenin
irin bilgileri, fiyatlar1 ve en son satis kampanyalarina iligkin bilgiler bulunmali,

gerekli olan 6deme sistemi ara yiizii kurulmalidir (Yurdakul ve Kiraci, 2008: 169).

Pazarlama amacli bir web sitesinin basarisi teknik 6zellikleriyle yakindan ilgilidir ve
paralellik arz etmektedir. Internet sitesinin erisilebilir olmasindan, renk tasarimina

kadar detayl bir sekilde planlanmasi gerekmektedir (Kircova, 2008: 90).

Web sayfalarinin nasil hazirlanacagi iizerine gerek teknik gerekse icerik ve sayfa
diizeni olarak pekcok calisma bulunmaktadir. Bu konudaki caligmalarin ve
programlarin ¢ok cabuk eskidigi ve devamli yeni siiriimler ve yeni programlar
cikarildigr unutulmamalidir. Bunlan giincel tutan birgok 6gretici site bulunmaktadir.

(Ergiin ve Ergiin, 2008: 4).

Etkili bir web sayfasina sahip olmak, internet ortaminda faaliyet gosteren
isletmelerin biitiinlesik pazarlama stratejilerinin en énemli parcast haline gelmistir.
Geleneksel yollarla yapilan bir ¢ok pazarlama faaliyeti, internet ortaminda web sitesi

ile gerceklestirilmektedir (Aksoy, 2009: 49).

Web sitesinin hazirlanma asamasinda, proje yoneticisi tarafindan asagidaki kriterler

dikkate alinmalidir (Erdal, 2003: 4):

e Web sitesinin gercek hedefleri nelerdir ve kurulacak olan site geleneksel
alternatiflere rakip olabilecek midir?

e Belirlenen amaglara ulasilip ulasilmadigi ne sekilde tespit edilecektir?

e Kaullanici ihtiyaglari ile ortak paydada bulugsma nasil saglanacaktir?

e Web sitesi kullanim agisindan nasil daha hizli ve daha islevsel hale

getirilebilecektir?

75



e Web sitesi 6zel fonksiyonlar da iistlenecek mi ,ve gelecekte genisletilmesi

giindeme gelebilecek midir?

Yukaridaki sorularin yanitlar1 dogrultusunda hazirlanan bir web sitesi, kullanim

siiresince teknik boyuttan ¢ikacak olan problemlerin engellenmesini saglayabilir.

Detayli bir sekilde diisiiniilmiis, tasarlanmig bir web sayfasi, internette emlak
pazarlama konusunda emlakc¢iya ayricalik saglayabilir. Rakipleri karsisinda avantaj

saglar. Boylelikle miisteri beklentilerinin karsilanma oranin yiikseltebilirler.

Web sitesinin hazirlanmasi bes asamadan olusmaktadir (Aksoy, 2009: 50):

Tanimlar — Tasarim — Gelistirme — Kurulum - Koruma

a-) Tanimlar: Web sitesi gelistirmenin baslangi¢ asamasidir. Bu asamada amaclar
belirlenir. Bu amaclar bilgi elde etmek, satislar1 arttirmak veya yeni pazarlara girmek

olabilir.

Emlak pazarlarken basariya ulasmada temeli olusturan sey, miisterinin istek ve
ihtiyaglarini, tercihlerini giincel olarak takip etmektir. Emlak¢i, emlak pazarlarken
web sitesi araciligiyla miisteri kitlesine ulagsmay:1 saglamaktadir. Siteyi ziyaret
edenlerin iiye olmalar1 saglayan bir uygulamayla emlakci, miisterilerinin kisisel
bilgilerine ulasabilmektedir ve kisiye 6zel hizmet sunma, miisteri isteklerini saptama

firsat1 yakalamaktadir.

b-) Tasarim: Etkili web sitesi tasarimi kritik 6neme sahiptir. Tiiketicilerin isletme
hakkindaki algilamalar1 ile web site tasarimi arasinda dogrudan bir iletisim
bulunmaktadir. Web sitesi sirketin amacini yansittigindan, organizasyonlar icin web
site tasarimi biiylik bir sorumluluk gerektirmektedir. Web site tasarimi ve sitenin
neye benzeyecegine ve ziyaretgilerin nasil kullanacagina karar veren sitenin yaratici

kismi, ciddi bir oneme sahiptir (Bayram, 2008: 31).
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Tasarim asamasinda ii¢ konunun belirlenmesi Onemli olmaktadir. Bunlar; web
sitesinde kullanilacak sistem ve uygulamalarin belirlenmesi ve bilgi ve islem
iceriginin belirlenmesi, web sitesinin yonlendiricilik ve estetik 6zelliklerinin

saptanmasidir (Aksoy, 2009: 50).

Site tasariminin kullanici kitlesinin ihtiyaclarina gore ne derecede basarili oldugu
degerlendirilmelidir. Tasarim sitenin goriiniimiidiir. Iyi olarak nitelendirilebilecek
tasarim, yiiksek kalitede, amaca uygun ve verdigi mesaji destekler nitelikte olmalidir.
Tasarim, sadece hos bir giris sayfast olmaktan otedir. Kullanilan gorsel dilin bir
biitiinliik i¢inde olmast ve objelerin bu amaca hizmet eden sekilde tasarlanmis olmast

gerekmektedir (daltinkurt.com).

c-) Gelistirme: Tasarim agamasindan sonra web sitesinin denenmesi gerekmektedir.
Bu test sonucunda hatalar ve eksikler goriilerek diizeltilir. Boylece elde edilen

tasarim daha kaliteli, daha etkileyici ve daha verimli olabilecektir.

d-) Kurulum: Gelistirme asamasindan sonra sira kurulum asamasina gelir. Sistem,
kurulmasindan sonra kullanicilar tarafindan kullanilmaya baslanir. Aslinda web sitesi
kurulduktan sonra da gelistirilmeye devam edilir, ¢iinkii bir takim eksiklikler
kullanima baslandiktan sonra farkedilmektedir. Web sitesi daima giincel tutulmal1 ve

miisterilerden gelen istekler dogrultusunda yeniden diizenlenebilmelidir.

e-) Koruma: Web sitesinin internet ortamindaki konumunun ve tiiketicilerin
zihninde pozisyon olusturma ya da var olan pozisyonunu korumasi gerekmektedir.
Bu koruma anlayisi, bilgi teknolojisi saldirilarina kars1 da gelistirilmesi anlamini
tasimaktadir. Yani web sitesi, saldirilara karsi teknolojik araclarla korunmalidir

(Aksoy, 2009:51).

3.2.2.2. Web Sitesinde Bulunmasi Gereken Ozellikler

Web sitesi dizayn edilirken bir takim ozelliklere sahip olmasina dikkat edilmelidir.

Dikkat edilecek hususlar arasinda web sitesini hazirlayan kisinin uzman olmasi
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onemlidir. Uzman kisi(ler) gerek pazarlama, gerekse teknik olarak belirli bir bilgi

seviyesine sahip olmalidir.

Web sitesi hazirlanirken ilk basta goz Oniinde tutulacak unsur, kullanicilarin
beklentileri, sayfayr kolayca kullanip kullanamayacaklari, aradiklarini bulmalari,
formlarin ve linklerin i¢inde kaybolmamalar1 gibi hususlardir. Buna genel olarak
kullanim kolayligi denmektedir. Dolayisiyla web site ve sayfalarinin hazirlanmasinda

sadelik her zaman goz 6niinde tutulacak bir husustur (Ergiin ve Ergiin, 2008: 7).

Iyi bir gorsel tasarima sahip olan web sitesi miisterilerin ilgisini cekmeyi basarabilir.
Ancak gozii yoran, uyumsuz renklerle fon olusturulmus bir web sitesinin basarili

olma olasilig1 diismektedir.

Internette emlak pazarlarken web sitesinin miisterilerce ziyaret edilmesinin 6nemli
oldugu kadar, onlarin web sitesinde uzun siire kalacak olmalar1 da onemlidir. Bu da

0zgiin, ilgi cekici ve uyumlu bir tasarim ile miimkiindiir.

Web sitesinin tasarimi kadar icerigi de onemlidir. Nitekim isin 6ziinii ihtiva eden,
anlaml icgeriktir. Miisteriler, web sitesini ziyaret ederek, ilgisini ¢ceken, kendisine
uygun oldugu tasinmazi gordiigiinde, emlak¢inin web sitesini incelemeye baglar.
Cinkii is yapacagi bu emlak¢r hakkinda fikir edinmek ister. Emlak¢r ise
miisterilerinin kendisini tanimalar1t maksadiyla, web sitesinde tanitic1 bilgilere yer

vermelidir.

3.2.2.3. Web Sitesinde Yer Alacak Bilgilerin Belirlenmesi

Web sitesine konulacak bilgilerin secilmesinde belirleyici olan, web sitesinden
beklenen yarardir. Temel olarak web siteleri iki amaca yonelik olarak olusturulur. Bu
amaclar web sitesi yoluyla isletmenin tanitilmasi ve web sitesi {izerinden pazarlama

yapilmasidir (Kircova, 2008: 99).
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Tanitim amacgli web sitelerinde; sirketin adi, faaliyetleri, baslica mal ve hizmetleri,
iletisim bilgileri, varsa sube ya da franchisingleri ve ulasim bilgilerine yer vermelidir.
Ulasim bilgilerinin, miisterilerinin isini kolaylastirmak maksadiyla harita iizerinden

gosterilmesi de miimkiindiir.

Tanitim ve imaj olusturma amaciyla yapilan bir web sitesi; portfoyiinde bulunan
tasinmazlarin resimlerini, bulundugu sehir ve mubhitini, krediye uygunlugunu, yapi
ise yasini, arazi ise parsel durumunu, tasinmazlarin fiyatlarini, emlak¢inin alacagi
komisyon oranlarini ve kendisi ile caligmanin miisteriye saglayacag faydalarin neler
oldugunu icermelidir. Referanslara da web sayfasinda yer vermek gerekir. Ciinkii
referans, denenmisligi ve memnuniyeti anlatir. Bu sebeple referanslar, miisteri ile
emlak¢1 arasinda giiven unsurunu olusturmada etkilidir. Ayrica emlak¢inin o giine
kadar kag kisiyi ev sahibi yaptigina dair sayisal verileri de web sitesinde ilan etmesi
referans verme kadar avantaj saglayacak ve emlak¢inin isini ne derece ciddiye

aldigin1 gosterecektir.

Emlakcilikta web sitesinin tanitim amacinin disinda dogrudan pazarlama maksadiyla
olusturulmasi pek miimkiin olmamaktadir. Oyle ki emlak satis1 anlik ihtiya¢ degildir.
Tiiketim mallarinin satisinda oldugu gibi internet {izerinden halledilecek kadar basit
de degildir.Cesitli prosediirlerin gerceklestirilmesi sonucuda emlakin edinilmesi
(iktisab1) soz konusudur. Nitekim bu prosediirlerden bazilar1 kiralamak i¢in kira
kontrati, satis i¢in noter huzurunda gerceklesecek satis sozlesmesi ya da devir

sozlesmesi vb. olmaktadir.
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Fotograf 3.7 ilkon Emlak Ltd.Sti Web Sayfasi
Kaynak: www.ilkon.com, 17.07.2011

Yukaridaki fotografta da (fotograf 3.7) goriildiigii lizere, internet sitesinin ana
sayfasim tanitima ayirmis olan Ilkon Emlak Ltd. Sti, sayfasini ayn1 zamanda dagitim
kanal1 olarak da kullanmaktadir. Yani franchisinglerini bu yontemle edinmektedir.

Firma, bu yontem sayesinde kazancini arttirmistir.

Aynm zamanda ilkon Emlak, portfoyiinii olusturan tasinmazlarin se¢iminde miisteri
taleplerini géz Oniine almaktadir. Ilanlar1 arasinda yer alan taginmazlarin tiklanma
sayilar1 belirlendikten sonra, bu tasinmazlarin 6zelliklerinin ne oldugunu saptayarak
daha sonraki portféy seciminde bu bilgilerden yararlanmaktadir. Web sitesine sahip

olmak ayn1 zamanda istatistiki bilgi edinme sans1 da vermektedir.

3.2.2.4. Emlak Pazarlamasinda Web Sitesinin YOnetimi

Web sitesinin yonetimi firmalarin kendisi tarafindan yapilabilir. Fakat web sitesinin
yonetiminin, miimkiin oldugu kadar profesyonel kisiler ya da firmalar tarafindan

yapilmasinda yarar bulunmaktadir.
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Emlak pazarlarken web sitesinin yonetimi ile sorumlu olan kisi bir takim 6zelliklere
sahip olmalidir. Bunlar:

e Isiyle ilgili yeterli bilgiye sahip olmalidr.

¢ Hazirlanan sitenin sektoriiyle yani emlakla ilgili bilgisi olmalidir.

¢ Emlak sektoriiniin rekabet kosullarini bilmelidir.

¢ Arastirma yapma yetenegine sahip olmalidir.

¢ Kisacasi isinin uzmani ve emlak sektoriine yabanci olmamalidir.

3.2.2.5. Web Sitesinin Etkinliginin Olciilmesi

Web sitelerinin olusturulmalarindaki temel amag, sahip olunan igerigin hedeflenen
kullanict kitlesine en etkin sekilde iletilmesidir. Ancak igerigin kullaniciya
sunulmasinda dikkat edilmesi gereken en Onemli unsur, kullanicilarin bilgiye kisa
siirede ve kolaylikla erisebilecekleri bir kullanici arayiiziiniin olmasidir. Genelde
kullanicilar, kendilerine karmasik gelen arayiizlere sahip web sitelerinden kolaylikla
vazgecerek, benzer icerikteki bir baska web sitesini tercih etmekte, bu da baz1 web
sitelerinin kullanilabilirligini olumsuz yonde etkilemektedir (Ucak ve Cakmak, 2009:

2).

Web siteleri, giindelik hayatimizin bir pargasi haline gelmistir; giinliikk kullanim ve
sunum o kadar fazladir ki, artik bu site ve sayfalarin kalitesi ile de ilgilenmek
gerekmektedir. Bir web sayfasinin goriinti ve icerik kalitesinin nasil
belirlenebilecegi konusunda ¢esitli kriterler mevcuttur (Ergiin ve Ergiin, 2008: 6):

e Kullanicilarin tutumlari,

e Kullanici memnuniyeti ve doyumu,

o cerik,

¢ Interaktif ve canli olusu,

® Bilgi ve goriintii olarak zenginligi,

e Yapisal deseni,

e Ulasilabilir ve kullanilabilir olmast,

o Istatistiksel profili (sayisal degerlendirme),
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® Degisme ve yenilenmem(giincellenme) orani,
e Sayfalar indirilirken bekleme siiresi,

® Yapiskanlik yani kullanicilarin web sitesinde kalma siiresidir.

Fotograf 3.8°de yer alan Yaldiz Insaat Ltd. Sti’ye ait web sayfasi incelendiginde,
genel bilgilere yer verilmesi, tapu sicil isleyis bilgileri, tasinmaz kanunu,
gayrimenkul deger artis beklentileri ve bolgesel olarak tasinmazlarin degerlerinin
artisina yonelik ongoriiler, emlak alicilarinin dikkatini ¢cekmektedir. Bu miisterileri
bilgilendirmeye yonelik davranis oldugu i¢in aym firmadan danigmanlik yardimi da
almak isteyeceklerdir. Bu durumda, emlak alicisim1 firmanin web sayfasina

cekebilecektir.

Firmanin ayn1 zamanda konut inga etmesi sebebiyle, emlak miisterilerinin tercihlerini
ve tutumlarim1 6lgmek maksadiyla aranilan emlagin 6zelliklerini bildiren bir forma

web sayfalarinda yer vermesi de oldukca isabetli bir yaklasimdir.
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Fotograf 3.8 Yaldiz Insaat Ltd.Sti Web Sitesi Anasayfasi
Kaynak: www.yaldizemlak.com/, 27.02.2012

Ancak firmanin arama motorunda yalmzca Yaldiz Emlak aramalar1 karsiliginda

bulunabilmesi en ©Onemli kaybidir. Ciinkii web sitesinin igeriginden, firmanin
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profesyonelliginden ¢ok, firmanin daha genis Kkitlelere ulagabilmesi Onem arz

etmektedir.

Emlak firmalarinin arama motorlarinda hangi terimler karsiligi cikacagi aslinda
firmanin elindedir. Bu anahtar kelimelerin iyi belirlenmesi ve basta bolgesel olarak,
arama listelerinde ilk siralarda yer almak, emlak¢inin miisteri tarafindan tiklanma

ihtimalini arttiracaktir.

Yine Yaldiz Insaat Emlak Ltd Sti’nin kredi faiz oranlarini gosteren boliim sayesinde,
kredi kullanarak tasinmaz sahibi olmak isteyen miisterilerine kolaylik saglamaktadir.
Ustelik kredi faizi hesaplamada birden cok banka segeneginin olmasi da diisiiniilmiis
ince bir ayrintidir. Ayrica referanslar kisminin da bulunmasi Yaldiz Emlak Ingsaat

Ltd. Sti.’ye olan giiven konusunu gelistirici unsur olarak sayilabilecektir.
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4. ULKELER VE EMLAK PAZARLAMASI

Tezin bu bolimiinde c¢esitli iilkelere ait emlak pazarlama web siteleri
kiyaslanmaktadir. Bu tez calismasinda yararlanilan yontem icerik analizidir. Bu

teknik gozleme dayali olup nitel bir aragtirma yontemidir.

4.1. TURKIYE

Tiirkiye’de emlak sektorii son yillarda hizla gelismektedir. Bunun nedeni de hizla
artan niifus sonucu ortaya cikist barinma ihtiyaci, yatirnm araclarindaki
degismelerdir. Tiirkiye’de sanayilesmeye bagli olarak sehirlerin gé¢ almasi, hizli
kentlesme 1950’li yillarda bas gostermistir. Bu yillardan itibaren Tiirkiye’de konut

sorunu bas gostermeye baslamistir.

Tiirkiye’de emlak sektorii, dis piyasalarda yasanan olumlu gelismelere paralel olarak
2002- 2007 yillarinda yasadigr altin cagin sonrasi, 0zellikle Amerika’daki mortgage
krizi sonras1 Tiirkiye’de gayrimenkul fiyatlarinda 6nemli diisiisler yasanmis ve 2008-
2009 yilinda gayrimenkul yatinmlarinda bir durgunluk ve daralma dénemi olmustur

(martigyo.com).
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Tablo 4.1 Sektorlere Gore Banka Krediler

Ticari Bankalar, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2003 Bankalar:

Krediler toplanm 60 012 155131 100,00
Tarimsal kredi 3979 632 309 6,63
[malat sanayi 13599 310723 22,66
Elektrik 376 306 134 0,63
Gaz ve su 458 340 120 0,76
Bina insaat1 3615294 383 6,02
Bina-dis1 ingaat 358563939 0,60
Toptan ticaret 8286989 156 13,81
Perakende ticaret 222 316 216 0,37
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane 832 867 296 1,39
Ulastirma 846 173 790 1,41
Haberlesme 845 186 888 1,41
Bankacilik, sigortacilik 3467 158 295 5,78
Kisisel ve mesleki hizmetler 1696 816 290 2,83
Digerleri 6526 051260 10,87
Konut sahipligi 521773 180 0,87
Kamu kurulusglarina verilen krediler 667 424 031 1,11
Tiiketici kredileri 13711951 121 22,85

Ticari Bankalar, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2004

Bankalari

Krediler toplanm 98 270 783 303 100,00
Tarimsal kredi 5037929 145 5,13
Imalat sanayi 21103981707 21,48
Elektrik 886 362 033 0,90
Gaz ve su 1383420 0,00
Bina ingaat1 3287 060 626 3,34
Bina-dis1 ingaat 597 572 370 0,61
Toptan ticaret 10818 651970 11,01
Perakende ticaret 1463 671 602 1,49
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane 1503185772 1,53
Ulastirma 2091413 350 2,13
Haberlesme 908 262 389 0,92
Bankacilik, sigortacilik 6 108 281 204 6,22
Kisisel ve mesleki hizmetler 968 514172 0,99
Digerleri 1960 360 904 1,99
Konut sahipligi 4405830295 4,48
Kamu kurulusglarina verilen krediler 22 642270459 23,04
Tiiketici kredileri 14 486 051 885 14,74

Ticari Bankalar, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2005
Bankalari

Krediler toplanm
Tarimsal kredi
Imalat sanayi

Elektrik
Gaz ve su
Bina insaat1

Bina-dis1 ingaat

144 914 621 306 100,00

7027977 315
24 361 232 283
634 795 211
61 012 206
4170921 117
680 212 172

4,85
16,81
0,44
0,04
2,88
0,47



Toptan ticaret 8193627 718 5,65
Perakende ticaret 3656 540 784 2,52
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane 2223263202 1,53
Ulastirma 3927 357 181 2,71
Haberlesme 1 897 632 254 1,31
Bankacilik, sigortacilik 5520787 649 3,81
Kisisel ve mesleki hizmetler 2375191 177 1,64
Digerleri 24 439 827 837 16,87
Konut sahipligi 7 349 762 483 5,07
Kamu kuruluslarina verilen krediler 6208722260 4,29
Tiiketici kredileri 42 185758 457 29,11

Ticari Bankalar, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2006

Bankalari

Krediler toplanm 179 817 548 464 100,00
Tarimsal kredi 8013 080 053 4,46
Imalat sanayi 39721612287 22,08
Elektrik 1022 866 536 0,57
Gaz ve su 574 915 654 0,32
Bina insaat1 5279031 190 2,94
Bina-dis1 ingaat 1598 412 497 0,89
Toptan ticaret 10 283 078 379 5,72
Perakende ticaret 7 330 548 036 4,08
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane 3623 875944 2,02
Ulastirma 6033099 371 3,36
Haberlesme 1825662 171 1,02
Bankacilik, sigortacilik 9519 895 096 5,29
Kisisel ve mesleki hizmetler 2 842 340 220 1,58
Digerleri 17 877 961 361 9,93
Konut sahipligi 10386325995 5,78
Kamu kuruluglarina verilen krediler 6508 531 815 3,62
Tiiketici kredileri 47 376 311 859 26,34

Mevduat Bankalar1”, Merkez Bankasi, Kalkmma ve Yatirim

2007

Bankalari

Krediler toplanm 276 120 979 820 100,00
Tarimsal kredi 11 483 325 354 4,16
Imalat sanayi 53487 181 000 19,37
Elektrik 1778 139 429 0,64
Gaz ve su 1191 546 576 0,43
Bina insaat1 10 677 448 308 3,87
Bina-dis1 ingaat 1395500534 0,51
Toptan ticaret 20 850 525 310 7,55
Perakende ticaret 8241 436 022 2,98
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane 5314 057 160 1,92
Ulastirma 7759 096 840 2,81
Haberlesme 6752 794 361 2,45
Bankacilik, sigortacilik 10 155 700 986 3,68
Kisisel ve mesleki hizmetler 4067 192 552 1,47
Digerleri 36 471 153540 13,21
Konut sahipligi 18 302 512 726 6,63
Kamu kurulusglarina verilen krediler 8 488 474 658 3,07
Tiiketici kredileri 69 704 894 464 25,25
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Mevduat Bankalari, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2008 Bankalan

Krediler toplanm
Tarimsal kredi
Imalat sanayi
Elektrik
Gaz ve su
Bina ingaat1
Bina-dis1 ingaat
Toptan ticaret
Perakende ticaret
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane
Ulastirma
Haberlesme
Bankacilik, sigortacilik
Kisisel ve mesleki hizmetler
Digerleri
Konut sahipligi
Kamu kuruluglarina verilen krediler
Tiiketici kredileri

360 850 265 331 100,00

13385854343 3,71
77018 855501 21,34
4650182842 1,29
720788 833 0,20
15519458981 4,30
2997486900 0,83
23392905909 6,48
13997426 647 3,88
7606022946 2,11
15958201176 4,42
4636 051 015 1,28
15119903092 4,19
6 050 695 165 1,68
41701830943 11,56
25021 161 864 6,93
18 468 222 014 5,12
74 605 217 160 20,68

Mevduat Bankalari, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2009 Bankalari

Krediler toplanm
Tarimsal kredi
Imalat sanayi
Elektrik
Gaz ve su
Bina ingaat1
Bina-dis1 insaat
Toptan ticaret
Perakende ticaret
Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane
Ulastirma
Haberlesme
Bankacilik, sigortacilik
Kisisel ve mesleki hizmetler
Digerleri
Konut sahipligi
Kamu kurulusglarina verilen krediler

Tiiketici kredileri

369 519 844 968 100,00

15587153045 4,22
69 320 137913 18,76
8878837809 2,40
6609495498 0,18
16 900 351 377 4,57
1620530555 0,44
25312473591 6,85
10102243473 2,73
7441889951 2,01
12710524 695 3,44
6939 926 433 1,88
14799 168 665 4,00
8865085702 2,40
36539977948 9,89
17347412761 4,69
14 069 016 508 3,81
102 415 619
044 27,73

Mevduat Bankalari, Merkez Bankasi, Kalkinma ve Yatirim

2010 Bankalan

Krediler toplanm
Tarimsal kredi
Imalat sanayi
Elektrik
Gaz ve su
Bina insaat1
Bina-dis1 ingaat
Toptan ticaret
Perakende ticaret
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512 220 047 488 100,00

22990284 309 4,49
98553763143 19,24
13557839882 2,65
615542011 0,12
23742786 347 4,64
1555731408 0,30
36427777331 7,11
12 507 687 962 2,44



Otel, motel, lokanta, kahvehane, pastane 11 198 721 414 2,19

Ulastirma 16 598 460 258 3,24
Haberlesme 14 436 635 737 2,82
Bankacilik, sigortacilik 30 840 437 867 6,02
Kisisel ve mesleki hizmetler 12 311 509 602 2,40
Digerleri 66 458 341 892 12,97
Konut sahipligi 31 698 287 578 6,19
Kamu kurulusglarina verilen krediler 15 479 547 063 3,02
103 246 693
Tiiketici kredileri 684 20,16

(1)2007 yilindan itibaren Ticari Bankalar, Mevduat Bankalar1 olarak kullanilmistir.

Kaynak: TUIK, Mali Aract Kurulus Istatistikleri

Tablo 4.1°de yillar itibariyle konut sahipligi i¢in kullanilan krediler ile bina insaati
icin kullanilan krediler incelendiginde (tablo geneline yapilacak bir yorum ile)
sektoriin gelisim igerisinde oldugunu kanisina varilmaktadir. Dokuz yil igerisinde
yalmizca 2004 yilinda bina insaati kredilerinde bir diisiis yasanmistir. Bu diisiis ise
yapilacak olan genel secimde olasi bir hiikiimet degisimiyle beraber piyasa
dengesinin bozularak, faiz artis beklentisi ve finansman kredisinin geri 6demesinde

yasanabilecek zorluklar sebebiyle diisiis oldugu tahmini yapilabilmektedir.

2008 yilinda Diinya ekonomisini alt list eden kiiresel kriz sonrasi, global anlamda
toparlanma siireci basglamistir. Emlak edinirken kullanilan banka kredilerinin faiz
oranlarindaki degismeler de sektoriin biiyiime hizin1 sekteye ugrattigi gibi sektorde
kiiciilmeye de sebep olmustur. Yasanan global krizin etkilerinin azaldig1 ve trendin
tekrar gelisme yoniinde isaretler verdigi 2010 yilinin basinda, sektérde yer alan
kurumlarin daha iyimser beklentiler i¢inde bulunduklar1 go6zlenmektedir

(martigyo.com/t).

Tiirk gayrimenkul sektorii, 6zellikle son on yilda kayda deger bicimde 6ne ¢ikarak
yatinnmcilar i¢in giderek daha cazip firsatlar sunar hale gelmistir. Avrupa ve ABD
gayrimenkul pazarlarinda son ekonomik kriz ve kiiresel mali daralmanin olumsuz
etkileri hissedildigi halde, Tiirkiye’deki gayrimenkul pazar1 gelecek vaadetmektedir.
Avrupa ve ABD genelinde talepte daralma ve buna bagl olarak konut fiyatlarinda

diisiis gozlense de, Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gore, Tiirkiye’de
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2009 yilinin ikinci ceyreginde 2008 yilinin aymi dénemiyle karsilastirildiginda,
apartman daireleri satisinda % 72’lik bir artis gozlenmistir. Bu da, Tiirkiye nin
gayrimenkul pazarinda olaganiistii bir biiylime potansiyeli tasidigina isaret

etmektedir (emlakmania.com).

Tiirk gayrimenkul sektorii, iilkenin gelisen ekonomik rakamlari paralelinde degisen
niifus faktorleri sayesinde yatirimcilara biiyiik firsatlar sunmaktadir. Ulkenin sanayi
ve ulasim acisindan yogun oldugu bolgelerinde artan ticari faaliyet, isyeri ve konut

ihtiyacinin da hizla artmasina yol agmaktadir (invest.gov.tr).
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Tablo 4.2 Tiirkiye Istatistik Kurumu Yillara Gore Konut Satis Sayilan

2011/1| 2011/2| 2011/3| 2011/4| 2012/1| 2012/2| 2012/3| 2012/4
TURKIYE TOPLAMI 91071| 107308| 101754| 118867 96092| 106035| 103 543| 125815
TR10 (Istanbul) 18768 | 22343 | 18494 24249 20778| 23040| 19422| 24244
TR21 (Tekirdag, Edirne, Kirklareli) 1016 1468 1456 1721 1366 1672 1897 2 108
TR22 (Balikesir, Canakkale) 1086 1376 1297 1497 1123 1264 1313 1520
TR31 (izmir) 5028 6 063 5231 6542 5684 6 185 5483 8 260
TR32 (Aydin, Denizli, Mugla) 1720 2138 2035 2367 2197 2113 2102 2592
TR33 (Manisa, Afyon, Kiitahya, Usak) 1905 2225 2 408 2571 1927 2178 2559 2 892
TR41 (Bursa, Eskisehir, Bilecik) 5304 6 882 6 682 7476 6819 6443 7 605 8 680
TR42 (Kocaeli, Sakarya, Diizce, Bolu, Yalova) 2327 3432 3681 4265 3345 3914 3920 4 566
TR51 (Ankara) 15705 18026| 16720 18756 14306| 15976| 15138| 18383
TR52 (Konya, Karaman) 2729 3228 3589 3648 2 889 3450 3913 3891
TR61 (Antalya, Isparta, Burdur) 5 896 6 499 5951 7 689 6423 6 801 5904 7415
TR62 (Adana, Mersin) 4 860 5591 4876 6079 5159 5599 4722 5843
TR63 (Hatay, K.Maras, Osmaniye) 1791 2439 2277 2339 2 044 2 370 2 509 2 760
TR71 (Kirikkale, Aksaray, Nigde, Nevsehir, Kirsehir) 1904 2173 2721 2712 1979 2079 2 892 2 843
TR72 (Kayseri, Sivas, Yozgat) 3478 4139 4566 4 885 3577 4186 4526 5166
TR81 (Zonguldak, Karabiik, Bartin) 521 689 686 662 600 824 665 951
TR82 (Kastamonu, Cankiri, Sinop) 555 699 711 736 451 544 688 784
TR83 (Samsun, Tokat, Corum, Amasya) 3440 3619 3871 4182 3241 3298 3952 4369
TR90 (Trabzon, Ordu, Giresun, Rize, Artvin, Glimiishane) | 2 114 2334 2257 2569 1918 2204 2269 2711
TRA1 (Erzurum, Erzincan, Bayburt) 517 781 721 943 488 638 723 1067
TRA2 (Agn, Kars, Igdir, Ardahan) 772 453 424 526 309 360 413 548
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TRB1 (Malatya, Elaz1g, Bingdl, Tunceli) 2 830 3326 3584 2 444 3112 3307 3871
TRB2 (Van, Mus, Bitlis, Hakkari) 472 460 395 242 491 496 684
TRC1 (Gaziantep, Adiyaman, Kilis) 3309 3517 3 880 3062 3397 3534 4610
TRC2 (Sanlwrfa, Diyarbakir) 3335 3036 3 605 2 965 3044 2723 3829
TRC3 (Mardin, Batman, Sirnak, Siirt) 765 761 989 756 853 868 1228

Kaynak: TUIK, Konut Arastirmalari, 2013
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Tiurkiye’deki ~ gayrimenkul  sektoriiniin ~ seyri  asagida  Ozetlenmektedir

(sothebysrealty.com.tr):

e Ongoriilebilir enflasyon oranlar1 ve tutarli fiyatlar neticesinde istikrarl,
kurumsallasmis ve kiiresel sektorle biitiinlesmis bir sektordiir.

e Devam etmekte olan AB iiyelik siirecine paralel olarak kayit altina alma,
seffaflik, denetleme, kurumsallasma gibi 6gelerin One ciktifi ve istatistiki
verilerle desteklenen yiiksek kalite standardina sahiptir.

® 9% 60’1 34 yasin altinda olan niifus; 2009 yilinda 618 milyar ABD dolar
olarak hesaplanan GSYIH ve 2015 yilinda konut kredilerinin, Tiirkiye
GSYIH’si igindeki toplam paymin % 15’e ulasmas1 beklenmektedir.

e Tirkiye Bankalar Birligi istatistiklerine gore, 2004 yilinda 3,5 milyar TL olan
konut kredisi rakamlar1 2008 yilinda 37,5 milyar TL’ye ve 2011 yilinda ise
74 milyar TL’ye yiikselmistir.

e Tiirkiye’de gayrimenkul sektoriiniin potansiyelinin bir gostergesi de iilkenin
2009 yilinda 27,3 milyon turistle diinyanin en c¢ok ziyaret edilen iilkeleri
arasinda yedinci sirayr almasidir. S6z konusu rakamlar, turizm sektorii goz
oniinde bulunduruldugunda Tiirk gayrimenkul sektoriiniin muazzam bir
potansiyel teskil ettigini ortaya koymaktadir.

e 2000-2008 yillart arasinda Tiirkiye’de bulunan modern aligveris
merkezlerinin sayis1 44’ten 190’a yiikselmistir.

e Avrupa, Orta Asya ve Orta Dogu’da yaklasik 1,5 milyarlik niifusa kolay
erisim saglayan bolgesel bir iis ve enerji tedarikgisi iilkelerle tiiketici iilkeler
arasinda bir enerji koridoru islevi goren benzersiz konumu sayesinde
Tiirkiye’nin, sinirlart  dahilindeki ticari isletme sayist her gecen yil

artmaktadir.

Ulkemizde son yillarda siiren istikrar ve yapilan bilyiik atilimlar sayesinde giiven
veren ve gelecek vaat eden bir iilke profili cizen Tiirkiye’'nin, Avrupa Birligine
girmesine kesin goziiyle bakildigi gibi, potansiyeli ve insan giicii yiiksek olan

Tiirkiye’nin gelecekte diinyanin sayili gii¢lerinden biri olacagina da inanilmaktadir.
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Bu nedenle yerli ve yabanci yatirnmcilar, Tiirkiye’nin bu atilim siirecine girdigi
takdirde, gayrimenkul ve emlak piyasasindaki fiyatlarin firlayarak tavan yapacagin

ve yatirimcisina biiyiik paralar kazandiracagin1 ummaktadir. (satilikkonut.org).

Son olarak Tiirkiye emlak sektoriiniin hazirlanan raporlar cercevesinde incelenmesi
ve SWOT analizleri yapilmasi sonucunda, diger iilkelerdeki emlak sektorlerine

oranla oldukca avantajli oldugu anlasilmaktadir.

Yapilan SWOT analizine gore Tiirkiye emlak sektorii ile elde edilen veriler su
sekildedir (sothebysrealty.com.tr/2):

Giiclii Yanlar: Saglam bankacilik sistemi, kisa bir siire 6nce uygulamaya konulan
ipotekli konut kredisi sistemi, diinya ¢apinda isim yapmis gii¢lii insaat firmalarinin
varligl, ULI'nin (Urban Land Institute) 2008 yilinda Tiirkiye’yi Avrupa’da yatirim
yapilacak en cazip; 2009 yilinda ise {iciincii en cazip pazar olarak degerlendirmis
olmasi. Ayrica 2011 yili itibariyle ekonomik politikalar ile istikrar saglayan

piyasalarin varligr da Tiirkiye’deki emlak sektorii i¢in olumlu bir avantajdir.

Zayif Yanlari: Ipotekli konut kredisi kullammia uygun olmayan kacak ve eski
konutlarin sayica fazla olmas1 ve ozellikle Istanbul’da elverisli arazinin kisith

miktarda ve pahali olmasi.

Emlak sektoriiniin temel taslarindan sayilan yap1 sektoriine hakim bir cok
miiteahhitin egitimsiz, kaliplasmis miiteahhitlik hizmeti anlayisina sahip olmalar1 ve
kazang¢ anlayisini olusturan maliyet diisiirme yontemleri ile sektorde kalite hususuna

zarar verilmektedir.

Firsatlar: Konut arzinin talepten diisiik olmasina bagli olarak ortaya ¢ikan biiyiime
potansiyeli, deprem yonetmelikleri uyarinca konut kalitesinde beklenen artig ve artan
mesken ve plaza binasi ihtiyaci ve sehirlerdeki yeniden yapilandirma caligmalarinin
(kentsel doniisiim), gecekondularin yikilmasina ve yerine daha yiiksek kalitede
konutlarin insa edilmesine imkan vermesi. 2012 yilinda kabul edilen bahse konu olan

6306 sayili Afet Riski Altindaki Alanlarin Doniistiiriilmesi Hakkinda Kanun ile
93



sektoriin bilyiime hizina onemli katki saglanacagi umulmaktadir. Tiirkiye Istatistik

Kurumu tarafindan 2011 yilinda yapilan arastirmaya gore, Tiirkiye genelinde

bulunan binalarin sadece % 21,8’inin yaklasik on yasinda oldugu ortaya ¢ikarilmstir.

Bu sebepten Tiirkiye’de yenilenmesi gereken yirmi ve iizeri yasinta olan bina

sayisinin (tarihi eserler dahil), iilkedeki toplam bina sayisina oram %78,2 oldugu

anlasilmaktadir. Dolayisiyla yenilenmesi gereken bina sayisi, sektoriin gelisimi ile

ilgili bireylere ve sektorde faaliyet gosteren insaat firmalarina fikir vermektedir.

Tablo 4.3 Hanehalklarinin Bina Insa Yilina Gére Dagilinu

Bina insa yih (%)
il 1945 1046- 1961- 1971- 1981- 1991- 2001 ve ..

. Y® 1960 1970 1980 1990 2000 sonras Dlinmeyen

oncesli
Toplam 5 27 59 134 189 246 218 11,3
Adana 08 1,8 67 137 21,8 234 156 16,1
Adiyaman 07 1,8 60 136 226 225 238 9,0
Afyonkarahisar 21 33 64 144 210 242 222 6,4
Agri 13 1.8 44 107 182 250 29,0 9,6
Amasya 19 47 68 157 21,7 249 183 5.9
Ankara 07 1,5 53 114 148 246 342 7.6
Antalya 07 1,6 37 92 1701 30,1 289 8,6
Artvin 32 57 112 174 179 196 185 6,5
Aydin 23 55 80 17,1 195 213 182 8,0
Balikesir 34 52 73 145 180 242 150 12,5
Bilecik 28 36 69 11,6 156 184 202 20,8
Bingsl 02 05 28 131 133 266 382 53
Bitlis 17 22 53 100 172 246 293 9,7
Bolu 40 58 70 91 159 239 262 8,1
Burdur 35 69 94 166 186 17,1 172 10,7
Bursa 14 22 53 129 196 282 186 11,8
Canakkale 32 58 88 141 189 196 174 12,3
Cankiri 47 65 88 95 160 230 187 12,7
Corum 12 37 76 122 178 228 229 11,8
Denizli 25 40 67 152 192 181 21,0 13,2
Diyarbakir 12 13 37 85 135 292 267 15,9
Edirne 28 59 74 164 209 228 169 6,9
Elazig 1.8 18 59 122 154 241 241 14,7
Erzincan 39 29 66 157 177 242 205 8,4
Erzurum 22 34 63 123 191 198 25,1 11,9
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Eskisehir
Gaziantep
Giresun
Giimiishane
Hakkari
Hatay
Isparta
Mersin
Istanbul
Izmir

Kars
Kastamonu
Kayseri
Kirklareli
Kirsehir
Kocaeli
Konya
Kiitahya
Malatya
Manisa

Kahramanmaras

Mardin
Mugla
Mus
Nevsehir
Nigde
Ordu
Rize
Sakarya
Samsun
Siirt
Sinop
Sivas
Tekirdag
Tokat
Trabzon
Tunceli
Sanliurfa
Usak
Van
Yozgat
Zonguldak
Aksaray
Bayburt
Karaman
Kirikkale
Batman

2,0
0,6
4,1
3,5
0,4
0,9
1,8
1,0
0,6
2,0
4,7
6.4
0,7
5.1
1,5
0.4
1,7
1,6
1,7
2,7
1,0
5,0
3,1
1,0
3,2
4,7
1,1
2,1
0,9
1,3
1,1
2,8
2,4
1,1
1,7
3,1
2,7
1,1
3,0
1,0
0,7
0,6
1,1
3,6
3.8
1,1
0,8

39
1,6
4,7
6,7
0,3
2,2
5,5
1,8
1.4
3,0
4,8
8,4
1,9
5.1
5,1
1,5
3,1
3,7
2,7
4,9
2,1
3,2
5,5
2,0
4,1
3.9
2,7
4,2
3,0
3,0
1,6
5,7
29
2,1
29
33
5.1
1,8
5,3
1,4
1.4
1,7
2,7
4,0
3.8
3,2
0.9

5,0
6,2
8,1
10,5
0,7
6.5
8,4
4,7
5,1
6.4
8,2
9.2
4,8
6.9
6,7
3,8
5,7
7.8
7,1
9,1
4,8
8.4
6,8
6,2
8,1
7.5
6,4
10,3
7.4
6,6
4,2
9,5
6.4
3,0
6.0
6,8
9,7
4,6
7.8
2,8
4,0
6,2
6.5
8,3
4,7
7.5
2,5
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10,3
11,5
16,1
15,3

2.5
14,1
15,7
13,0
14,5
14,5
10,3
10,1
16,0
13,2
13,1
12,8
12,3
18,5
11,5
15,7
13,0
11,6
11,3
10,0
16,6
12,7
14,8
15,6
11,7
16,2

8,3
15,6
16,8
10,0
14,5
14,4
16,1

9,3
19,6

6,0
11,9
20,3
15,0
13,0

74
13,9

8,8

15,2
15,9
20,3
19,3
11,8
22,8
14,1
24,4
21,1
19,9
12,3
13,1
17,4
20,2
222
19,0
16,5
22,8
16,8
19,9
20,4
17,7
16,2
20,7
19,1
16,7
21,8
19,8
17,3
20,5
14,3
20,2
19,1
17,9
21,0
18,5
14,0
15,1
18,7
14,7
22,8
21,0
16,1
12,8
12,2
21,7
22.1

19,9
24,5
20,4
17,4
28,9
22,0
16,5
24,6
29,1
22,9
12,1
17,2
24,7
27,0
19,4
27,9
22,8
19,0
21,8
21,5
23,8
21,3
23,5
27,4
23,6
21,0
24,1
17,5
20,2
21,8
33,1
18,2
22,6
30,2
21,9
21,5
16,8
23,3
21,8
27,0
20,5
17,3
23,2
16,8
19,3
20,7
31,4

25,9
26,9
18,3
22,6
40,1
18,4
18,7
17,4
17,9
15,4
22,9
21,1
29,1
16,1
23,3
22,2
23,3
15,9
23,8
17,2
27,0
25,7
20,8
24,4
18,2
27,5
21,3
17,2
23,2
20,4
33,2
18,1
21,5
28,7
19,6
21,3
21,6
32,7
13,3
37,5
18,0
16,9
23,9
25,4
21,2
16,1
29,8

17,7
12,7
8,0
4,7
15,3
13,0
19,3
13,0
10,2
15,8
24,7
14,6
54
6.5
8,8
12,2
14,6
10,8
14,6
9.0
7,9
7,1
12,8
83
7,2
5.9
7,8
13,3
16,3
10,1
4,2
10,0
83
6,9
12,4
11,0
14,0
12,2
10,5
9,6
20,8
15,9
11,6
16,1
27,6
15,7
3,7



Sirnak 0,6 1,5 3,2 4,8 92 221 36,1 22,6

Bartin 1,9 2,8 90 208 259 219 12,9 4,9
Ardahan 9,4 91 11,8 151 12,1 8,9 17,8 15,9
Igdir 1,2 1,6 4,5 86 158 29,7 29,5 9.0
Yalova 1,1 2,5 35 169 235 249 19,3 8,2
Karabiik 4,5 5,7 81 142 190 143 15,9 18,4
Kilis 29 6,5 129 13,5 13,6 11,7 25,2 13,7
Osmaniye 1,0 2,9 52 156 219 254 22,8 5,1
Diizce 1,1 24 55 132 169 259 26,7 8,3

Kaynak: TUIK, Niifus ve Konut Arastirmasi, 2011

Tehditler: Tiirkiye’nin 6nde gelen sanayi sehirlerini kapsayan Marmara Bolgesi’nde

deprem beklentisinin bulunmasi, emlak sektorii agisindan tehdit kabul edilmektedir.

4.2. AMERIKA BIiRLESIiK DEVLETLERI

ABD, 313 milyonu asan niifusu ve 14,72 trilyon Dolar’1 asan GSYIH’si ile diinyanin
en biiyiik ve en 6nemli pazarlarindan biridir. Ulke, diinyanin en biiyiik ithalatgisi
olma Ozelliginin disinda, diinyanin en biiyilk dogrudan yabanci sermaye kaynagi
konumu ile hem gelismis hem de gelismekte olan iilkelerin yoneldigi bir hedef
pazardir. ABD ekonomisi, diinya ekonomisini birebir etkileme giiciine sahip olmasi

nedeniyle de diinyada 6nemli ve belirleyici bir ekonomidir (ibp.gov.tr/p).

ABD, Avrupa ve Asya'ya gore ¢ok geng bir iilke olup, uzun bir gecmise ve tarihe
sahip degildir. Ancak toplumda tarihlerinin ve ge¢mislerinin cok yeni olmasindan
dolayr  rahatsizlik  duyulmamakta ve bundan olumsuz  bir sekilde
etkilenmemektedirler. Bu durum Amerikalilar i¢in gecmisin Onemsiz oldugu
anlamina gelmemektedir. Ancak bu iilkede gelecek, ge¢cmisten cok daha fazla 6nem
tasimaktadir. Amerika, hala ABD disindaki insanlar ig¢in firsatlar sunmaktadir.

Amerikalilar genelde bu iilkede yasamaktan mutludurlar (amerikadam.com/is).

Bu iilkede, GSYIH nin %35’ini olusturan miiteahhitlik sektorii kilit oneme sahiptir.
Hiikiimetin izledigi politikalarin da etkisiyle 2007 yilinin sonlarinda ev sahibi
olanlarin oram1 %68 ile diinya standartlarinin iistiinde gerceklesmistir. Ev satin

almalarin %90’1 “mortgage” kredisi ile gerceklestirilmis olup, yasanan krizin en
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onemli sebeplerinden olan konut kredileri nedeniyle ev fiyatlarinda 6nemli diisiisler

yasanmustir (Giilsoy, 2011: 11).

Amerika’da ev alirken belli bash ii¢ secenek mevcuttur. Ik secenek kondominium
ad1 verilen apartman daireleridir. Stiidyo tipinden ii¢ odaliya kadar secenek olsa da
genelde en yaygin olani bir ve iki odalilardir. Bunlar genelde 10 ila 15 katl yiiksek
binalar seklinde, otel havasinda olmaktadir. Bu evleri genellikle bekarlar ve
cocuksuz ciftler tercih etmektedir. Daireler miistakil olarak kisilere ait olmakla
birlikte, tiim apartman veya apartman kompleksinin yonetimi bu isi yapan firmalar
tarafindan idare edilmektedir. Bu firmalar genellikle giivenlik, apartmanin ve
cevrenin genel temizligi, ufak tefek bakim onarimlarindan sorumlu olmaktadirlar.

Apartman sakinleri bunun karsiliginda kondofee denilen bir aidat 6demektedirler.

Ikinci secenek ise town house denilen bitisik nizam evlerdir. Genelde biri bodrum
olmak {iizere 2, 3, 4 katl1 binalardir. Bu tip evler kondolara nazaran ¢ok pahalidir ve

bu tip evler sehir i¢inde bulunmamaktadir.

Uciincii secenek ise single family house diye bilinen miistakil evlerdir. Aileye
yonelik olan bu evler genellikle sehir disinda bulunur. Tanimlamalardan da
anlagilacag1 {lizere, yasam tarzi ve Kkiiltiirliin konutlar iizerine de etkileri

bulunmaktadir.

Konut finansman sistemlerinde ise ABD’de uygulama, 1920°li yillara kadar
gitmektedir. Bu iilkedeki ipotekli konut kredisi veren finansman kuruluslar1 dort
grupta toplanabilir: Ticari Bankalar, Tasarruf ve Kredi Sandiklari, Tasarruf Bankalar1
ve Kredi Birlikleri. Bu kuruluslarca verilen ipotekli konut kredileri, menkul kiymet
haline doniistiiriilirken Federal Konut Edindirme idaresi, Emekli Askerler idaresi,

Ciftciler Konut idaresi tarafindan sigorta edilmektedir (Asikoglu, 2009: 52).

Ipotege dayali konut finansman yontemi ABD ekonomisinde nemli bir yere sahip
olup, gayri safi milli hasilanin %70’ini olusturmaktadir. Emlak¢ilik Amerika’da

prestijli bir meslektir. Emlakg¢ilarin en yogun bulundugu yerler biiyiik sehirler ve
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gelismekte olan sehirlerdir. Ciinkii bu sehirlerde emlak alim satim islemleri de daha

fazla olmaktadir.

Amerika Birlesik Devletleri internetin ortaya ¢iktigi yer olarak bilinmektedir. Ayrica
bu iilkede hizmet sektorii gelismistir. Pazarlama ile ilgili ¢cok cesitli ¢caligmalar vardir
ve Amerikalilar ig gelistirme ilizerine kafa yormaktadir. Her zaman daha iyisini

yapma felsefesiyle ¢etin ¢alisma hayatina ayak uydurabilmektedirler.

Amerika’da emlak¢ilik mesleginin 2018 yilina kadar hizla gelismesi beklenmektedir.
Dolayisiyla emlak¢ilarin sayisinda da bir artis olacag tahmin edilmektedir.
Amerikalilar, emlak¢ilik faaliyetlerinde interneti kullanirken, web sitesine fotografa
yer vermelerinin yaninda tasinmazlarin teshirini videolar araciligiyla da
yapmaktadirlar. Bu da miisteriler icin kiiciik ama bir o kadar da gergek¢i bir gezinti
anlamina gelmektedir. Bu uygulama Amerika’da uygulamada olup, heniiz iilkemizde
birkag¢ yildir uygulanmaktadir. Tiirkiye’de emlakgilar, firmalarinin reklamini yapmak
icin bu yontemi uygulamaktadirlar. Evin tanitimi i¢in video uygulamasi yeterince

yayginlagmamuistir.

Ayrica Amerika Birlesik Devletleri’nde emlakcilar, emlagin satis ve kiralanmasinin
disinda, apartman yonetimi, gayrimenkul danigsmanligi gibi cesitli hizmetler de
verdiginden web sayfasina sahip olmasi diger faaliyetlerini siirdiirmesi icin

gereklidir.

4.3. CiN

Cin Halk Cumhuriyeti 1,3 milyar insan1 ile diinya niifusunun % 20’sini
olusturmaktadir. Biiyiikliigii itibari ile kiiresel ekonomi ile biitiinlesen Cin, diger
ilkeler icin dengeleri degistirebilen ve kiiresel ticarete yon verebilen bir konumdadir

(Keskin, 2006: 100).

Cin Halk Cumbhuriyeti, 1949 yilindaki Komiinist Devrimin ardindan, Cin Komiinist

Partisi ve Mao Zedung liderliginde kurulmus olan, devrimi takip eden otuz yil
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boyunca, disa kapali bir komiinist sistem ile kendi kendine yeterlilik politikalariyla

idare edilmistir (Ablikim, 2007: 4).

Cin uygarliginin gelisimi incelendiginde bu kendine o6zgiiliikte Cinlilerin 1rksal-
genetik Ozelliklerinin hemen hemen hi¢ etkili olmadig1 buna karsilik cografi, jeo-
politik gibi etkenlerin belirleyici oldugu goriilmektedir. Baslangicta boyle bir
uyarinin yapilmasinin nedeni, giiniimiizde Cin’in sergiledigi bas dondiiriicii
gelismenin, tiim diinyada biiyiik bir ilgi uyandirmasi, bu ilginin etrafinin ise

Cinlilerin ulusal 6zelliklerine iliskin efsanelerle oriilmesidir (Délek, 2007: 3).

2001 yilinda Diinya Ticaret Orgiitii'ne de iiye olan bu iilke, son 25 yil boyunca
uyguladigi asamali reform siireci neticesinde, hizla biiyiimiis ve uluslararasi

ekonomide soz sahibi olmustur (Keskin, 2006: 100).

Cin ekonomisi gayri safi yurti¢i hasilast 2001 yilindan bugiine ortalama 1.4 Milyar
Dolarlik biiyiikliige sahip olup, yine 2001°’den 2006 yili ilk ¢eyregine kadar olan
bliylime hizlari; %7.5, %8, %9.3, %9.5, %10.9 ve %11.3 olarak gerceklesmistir
(Keskin, 2006: 100). 2011 yila GSYIH’si 7,467 trilyon Amerikan Dolaridir.

Sanayi iiretimi Cin ekonomisinin bel kemigi olup, hafif sanayi ve agir sanayinin
toplam sanayi liretimindeki pay1 sirasiyla %36 ve %64’ diir. Devlete ait girisimler ise
toplam {iiretime %48 oraninda katkida bulunmaktadir. Cin Hiikiimeti’nin dengeli ve
siirdiiriilebilir bir biiylime icin verdigi caba, uluslararast platformda basaril

bulunmaktadir.

Cin’de yaklasik 45 bin adet insaat firmasi bulunmaktadir. Bunlardan sadece 1300
adedi ortak girisim veya yabanci ortakli sirketler olup, bu sirketler elektrik ve boru
hatlar1 insas1 gibi projelerde faaliyet gostermektedir. Cin’de insaat sektorii alaninda
mevzuat Cin Insaat Bakanlig tarafindan diizenlenmektedir. Yabanci sirketlerin is
almalarina olanak saglayan temel hukuki dayanag: ise 18 Eyliill 1995°te yiiriirliige

giren “Yabanci Sermayeli Insaat Sirketlerinin Kurulmasina Iliskin Kanun”
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olusturmaktadir. Cin pazarinda miiteahhitlik sektoriinde ABD, Almanya, Kanada,

Japonya, Singapur ve Malezya gibi iilkeler yer almaktadir (Akcil, 2008: 38).

Cin’de konut sektorii 6zellikle 1988 yilinda yapilan toprak reformunun ardindan son
20 yilda hizli bir gelisme gostermis ve bugiin Cin, Asya iilkeleri i¢cinde Japonya’dan

sonra konut kredisinde en biiyiik ikinci lilke konumuna gelmistir.

Yapilan reformla kamu destekli konut modelinden piyasa modeline gecilmis ve bu
tarithe kadar hiikiimet kuruluslar1 ve kamu iktisadi tesekkiilleri tarafindan kontrol
edilen konut sektorii, 1988 yilinda baslayan reformlar sonucunda yiiksek iskontolu

fiyatlarla iclerinde oturan kiracilara satilmistir.

Ozellikle son 10 yil icinde hane halki gelir diizeyinin belirgin bir sekilde artmasi ve
cok az yatirim araci alternatifinin olmasi nedeniyle hane halkinin tasarrufunu konut
alimina yonlendirmesi bu hizli yiikselisin temel nedenini olusturmustur. Bu donemde
toplumun en yiiksek gelir grubunun toplam gelir grubu ic¢indeki payr %16’ lardan

%?26 seviyelerine yiikselmistir (Vakif Bank Ekonomik Arastirmalar, 2011).

Resmi rakamlara gore 1995-2000 yillar1 arasinda Cin emlak sanayii yillik ortalama
%18 oraninda biiylimiistiir. Bu her yil kentlerde ve kirsal kesimde yaklasik olarak
150-180 milyon metrekarelik yeni apartman insaatinin tamamlandigim
gostermektedir. Ingaat malzemelerine olan talebin giderek biiyiidiigii kirsal kesimde,

bu alanda biiyiik bir potansiyel varlig1 gozlemlenmektedir (Akgil, 2008: 37- 38).

Ozellikle son birkac yilda Cin’de emlak sektorii biiyiik baski altinda bulunmaktadir.
Her ne kadar ¢ok hizli ve fazla sayida konut iiretimi devam etse de, emlak
fiyatlarinin artis1 bir tiirlii engellenememektedir. Ozellikle biiyiik kentlerde konut
fiyatlar1 on yi1l 6ncesine gore neredeyse 6 kat kadar artmistir. Fiyat artislar1 sadece
konut fiyatlariyla simirli kalmamus, 11 Aralik 2012°de Cin’in Resmi Ulusal Istatistik
Biirosunun yayinladig1 rakamlara gore Tiiketici Fiyat Endeksi (TUFE) son 28 ayin en
yiiksek degerine ulasarak % 5.11 olmustur (Fidan, 2010: 2).
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Hiikiimetin asir1 1sinan emlak sektoriinii sogutma politikalart nedeniyle Cin’de emlak
fiyatlar1 hizla diigsmektedir. Son yillarda Cin'de artan emlak fiyatlarinin son aylarda
yiizde 40'a varan oranda deger kaybetmesinin Cin i¢in ciddi tehlikeler yaratacagi
ongoriilmektedir. Son 10 yilda i¢ talepteki artisin destekledigi insaat sektorii Cin'de
ciddi bir biiyiime gerceklestirmistir. Ulkede gayrimenkuliin cazip bir yatirim araci
haline gelmesiyle canlanan sektor, son bir yildir balon riski altina girmistir.
Uzmanlar emlak sektoriindeki yavaslamanin piyasalara zarar verebilecegi yoniinde
goriis bildirirken diisiisiin basta sanayi, yatinm sektorii ve tiiketici harcamalarim
etkileyecegi ve Cin’i ihracat noktasinda da zora sokacagi beklentisi hakim

olmaktadir (sabah.com.tr).

4.4. RE/MAX EMLAK PAZARLAMA FIRMASININ WEB SAYFALARININ
ULKELER CAPINDA iINCELENMESI

RE/MAX’a ait web sayfalarinin iilkeler bazinda tek tek ele alinip incelenecegi bu
baslikta, farkli iilkelere ait web sitelerinde farkliliklarin bulunmasinin yaninda ortak
noktalar1 da belirlenecektir. Benzerliklerin sirkete ait pazarlama politikalarindan
kaynaklandig1 goriilmektedir. Farkliliklarin ise kiiltiir, gelenek, aligkanliklar, iilkenin

gelismislik durumu gibi bir kisim etmenlerden kaynaklandig sdylenebilir.

Kiiltiirin en ¢ok kendini hissettirdi§i nokta, gayrimenkuliin sahip oldugu
ozellikleridir. Ornegin Hindistan’da faaliyet gosteren RE/MAX 1n portfoy listesinde
yasamaya uygun hale getirmeye uygun miistemilat bulunurken, Ingiltere’ye ait
RE/MAX’ta ise en vasat gayrimenkul tipi bungalov adi verilen prefabrik
malzemeden yapilan portatif kuliibelerdir. Asagida yapilan kiyaslamalarda bu

hususlar daha net olarak anlasilmaktadir.

Ingiltere’de faaliyet gosteren RE/MAX’1n web sitesinin, gayrimenkul arama kriteri
incelendiginde, ilanin satilik/kiralik olmasi, barinma ya da ticari maksath olarak
kullanilacaginin yani sira bir cok bati iilkesi gibi yatak odasi sayist secenegi

bulundurulmaktadir. Harita tercihi ile emlak miisterilerine gayrimenkuller
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koordinatlariyla daha net gosterilmektedir. Ulkemizde heniiz 6nemi anlasilmayan

posta kodu ile ne istedigini bilen bir emlak miisterisinin isleri kolaylastirilmaktadir.

Acentalar ile ilgili olarak miisterilerine yorum yapma imkani veren Ingiltere’de
faaliyet gosteren RE/MAX, acentast olmak isteyenlere emlakc¢ilik egitimi, pazarlama
teknikleri ile ilgili cesitli seminerler vermekte, duyurusunu da web sayfasinda ilan
etmektedir.

< B MY REAMAX CONTAC

Fotograf 4.1. RE/MAX Birlesik Krallik Anasayfa
Kaynak: www.remax.co.uk, 03.11.2012

Almanya’da faaliyet gosteren RE/MAX’in web sayfasinin arama kriteri
incelendiginde diger RE/MAX web sitelerinde oldugu gibi kiralik/ satilik ayrimi
yapilmaktadir. Emlak tiirli, oda sayisi, fiyat aralif1 da filtreleme kriterleri arasinda
yer almaktadir. RE/MAX Almanya ana sayfasinda, ticari emlak sinifinda bulunan
otel, igyeri, lokantae ve benzeri tasinmazlar tek link altinda yer almaktadir. Bunun
amact hizli ulasim saglamaktir. Bu web sayfasinda da Almanlarin ticarete verdikleri

Oonem goriilmektedir.
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Hotels & Gastonomee erdffnen

Fotograf 4.2. RE/ MAX Almanya Anasayfasi
Kaynak: www.remax.de, 03.11.2012

Diger iilkelerde oldugu gibi arama kriterleri arasinda fiyat araligi, kiralik ya da satilik
olusu, ticari ya da yerlesim amacli kullanma secenegi bulunmaktadir. Bunlara ek
olarak Fotograf 4.4’te gosterilen RE/MAX Italya’nin web sayfasinda ilan ettigi
kampanyada alictidan komisyon alinmadigr duyurulmaktadir. Bu da etkili bir

pazarlama politikas1 olabilmektedir.

103



9 R (o cn s romvcrnsmc o sconae cconsnonl

mmobili di prestigio Oppomxmti di franchising Agenzie ¢ Consulenti
20PN # NUOVO IVeBo & eccellenza nel usso & The L oppomuntd che REAIAX ofire & unica. 33 che Corca in W22 Ra8a le 300030 REAIAX pi) wone 3
EAAX Collechon” #§ Marcheo Gegh immodih & B0 O UN QNS © e Provenga Ga un a0 €3 M3 2 MugRON COnsUlend’

Fotograf 4.3. RE/MAX italya Anasayfasi
Kaynak: www.remax.it, 03.11.2012

RE/MAX’1n Italya’da boyle bir tutundurmay tercih etmesinin sebebi, portfoylerinde
meydana gelen sismenin azaltilmasi olabilecegi gibi, portfoy olusturmada acentalara
kolaylik saglamak da olabilmektedir. Diger bir senaryo ise RE/MAX’m italya’da
daha aktif olabilmek i¢in iilke genelinde portfoyiin elde bekleme siiresini kisaltmak

amaciyla, bu sekilde bir kampanya diizenlemis olmasi olasiligidir.

Suudi Arabistan’da mevcut bulunan internet kisitlamasindan dolay1 web sitesi gorsel
acidan oldukca fakirdir. Arap kiiltiiriinde bir evin ici o ailenin sirr1, mahremi olarak
kabul edilmekte ve sergilenmemektedir. RE/MAX Suudi Arabistan’in web sitesinde

sadece acentalarin faaliyetlerine ve iletisim bilgilerine yer verilmektedir.
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Fotograf 4.4. RE/MAX Suudi Arabistan Anasayfasi

Kaynak: www.remaxarabia.com, 03.11.2012

RE/MAX Hindistan anasayfasinda arama kriterleri bati iilkelerindeki 6zellikleri
tasimaktadir. Bunun yaninda Hint kiiltiiriiniin getirmis oldugu tasinmaz cesitliligi
mevcuttur. Buna ornek olarak tekne ev segenegi verilebilir. RE/MAX’a ait web
sayfalarina biitiin olarak bakildiginda, amag¢ ayn1 olsa da yontem bir takim farkliliklar
arz etmektedir. Bu da iilkelerin kendilerine has kiiltiirel yapisi, yasam tarzi benzeri

unsurlarin varligindan kaynaklanmaktadir.

105



VAL rOoME SLARG ~  ABOLT RE/MAX ~  JOLMRL/MAX ¥ RL/MAX INUIA REGIONS  DEVELOPLIRS GALLERY CONIA
ndia

LOOKING FOR PROPERTY?

A ]
MORE RIAL ESTATE THAN RENAX.

.unamam‘ y
JOIN : P e
RWM AuthonzedAgents | -:--r-—m:o:—xn-.nu-'-

Fotograf 4.5. RE/MAX Hindistan Anasayfasi

Kaynak: www.remax.in, 03.11.2012

Buraya kadar bahsi gecen iilkelere ait web siteleri hakkinda sdylenenleri toparlamak
gerekirse; arama kriteri acisindan degerlendirildiginde Almanya, pazarlama
cabalarinin kullanilmasi agisindan degerlendirildiginde italya, mesleki egitim ve
faaliyetler acisindan bakilinca Ingiltere, portfoy zenginligi acisindan bakildiginda ise
Hindistan’in farklilik arzettigi goriilmektedir. Bu kiyaslama icerisinde Suudi
Arabistan’a ait REMAX ile ilgili pek bilgi verilememektedir. Ciinkii web sayfasi
kiiltiirel sebeplerden igerik agisindan oldukg¢a zayif kalmaktadir.

Amerika Birlesik Devletleri, RE/MAX’1n dogdugu yerdir. Bu sebeple bireyde, diger
pazarlama dallarinda oldugu gibi emlak pazarlamasinin da gelismislik gosterdigi fikri

hakim olmaktadir.

RE/MAX ABD’nin en dikkat ¢ekici 6zelligi, arama kriteri girildikten sonra sistem
tarafindan her eyaletin kendisine ait web sayfasina yonlendirilmesidir. Ayrica
Amerika RE/MAX’da emlak arayabilmek icin iiyelik panelinden iiye olmak

gerekmektedir. Arama kriteri seceneginde fiyat araligi, yatak odasi sayisi1 ve banyo
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sayist ana maddeleri olusturmaktadir. Ancak arama kriteri girilerek uygun
gayrimenkulii bulmak, iiye olmay1 gerektirmektedir.

Uyeligin zorunlu olmas1, potansiyel miisteri bilgilerine ulasmak icin kurgulanmis bir
politikadir. Ayrica giris panelinde facebook araciligiyla baglanma segenegi ile kisisel
bilgilere, arkadas cevresine kolaylikla ulasilmakta ve kisinin yasam tarzi, sosyal

cevresi ile 1lgili fikir sahibi olunmaktadir.
Home Residential. Commercials Leamning Center +  RE/MAX Insider+ Franchising+ Cor

For all the things that move you:

Nobody in the world sells more real estate than RE/MAX.

Forecdlosures | Commercial

[usa Y seacny Gy or Gunty an se or 2] _sumon 3]

MOBILE SUITE

REMAX to Obama, Join one of the
— Romney: WORLD'S TOP TEN
Let housing help the franchise networks
economy. CONTACT US »»
| = READ MORE >»

Fotograf 4.6 RE/MAX ABD Anasayfasi
Kaynak: www.remax.com, 03.11.2012
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Tell us what you are looking for /2 1 _
and well email you homes that ) A
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‘us ER REVIEWS process of obtaining a home loan. .

= Sheer determination Properties

Fotograf 4.7 RE/MAX ABD Anasayfasi 2

Kaynak: www.remax.com, 03.11.2012
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Yukaridaki ekran goriintiilerini bir tablo yardimiyla Ozetlemek gerekirse,
RE/MAX’1n uluslar arasi1 alanda web sitelerinde yer verdigi bir takim Ozellikler
gruplandirilarak incelenmistir. Bu incelemelerin sonucunda, web sayfalarinda
benzerlikler oldugu gibi farkliliklar da bulunmaktadir. Ancak genel anlamda bir ¢ok
benzerlikler tasimasinin yaninda, her iilkenin web sayfasinda o iilkedeki yerlesik

kiiltiiriin etkisinin biiylik oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.4 RE/MAX Web Sayfalarmin Ulkeler Capinda Kiyaslanmasi

Ulkeler/ Arama Emlak Egitim Miisteri

Ozellikler Kriteri Tutundurma Cesidi Programm | Goriisleri
Amerika Coklu Yok Var Var Var
Almanya Coklu Yok Var Yok Yok
Ingiltere Coklu Yok Var Var Var
Italya Coklu Var Var Var Yok
Hindistan Coklu Yok Var Yok Yok
Suudi Arabistan Yok Yok Yok Yok Yok

4.5. TURKIYE’DE VE AMERIKA BiRLESIiK DEVLETLERINDE
FAALIYET GOSTEREN EMLAK PAZARLAMA FIRMALARININ WEB
SAYFALARININ KIYASLANMASI

Bir emlak pazarlama firmasinin farkli iilkelerde gosterdigi, internet ortaminda
pazarlama faaliyetleri kiyaslanmistir. Bunun yamisira farkli firmalarin farkl
ilkelerdeki gosterdigi pazarlama g¢abalarinin da incelenmesi yararli olabilmektedir.
Bu sayede farkli 6zelliklere sahip web sayfalarinin farkl fikirler vererek, bir sentez

olusturulup etkinligi arttirilmis bir web sayfasi olusturmak miimkiin olacaktir.

Tiirkiye’de faaliyette bulunan emlak pazarlama web sitelerinin, pazarlama
faaliyetlerini daha iyi gorebilmek icin web sayfasi ekran goriintiilerine asagida yer
verilmektedir. Bu goriintiiler 15181inda hangi web sayfasinin rakiplerine gore daha

avantajli oldugunu, daha etkin sekilde analiz edilebilecektir.
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Fotograf 4.8 Emlakjet Anasayfasi
Kaynak: emlakjet.com, 20.02.2013

Emlakjet Tiirkiye’de, emlak pazarlayan web sayfalarindan bir tanesidir. Emlakjet
icerdigi bilgi ve portfoy cesitliligi rakipleri olan Sahibinden, Emlak net, Hiirriyet
Emlak ve Milliyet Emlak ile ayn1 diizeyde olmasina ragmen, emlak arayisinda olan
bireyler tarafindan tercih edilmemektedir. Emlakjet’in tercih edilmemesinin en

onemli sebebi, web sayfasinin yeterince tanitiminin ve reklaminin yapilmamasidir.
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Fotograf 4.9 Milliyet Emlak Ana sayfasi
Kaynak: milliyetemlak.com, 20.02.2013
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Milliyet Emlak, emlak pazarlayan web sitelerin arasindan bu yil en yiiksek ¢ikist
yapmustir. Milliyet emlak, liye olan emlakcilarina web sayfasinda reklam yapma
sans1 vermektedir. Sadece emlak¢ilar degil, evden eve nakliye firmalari, sigorta ve
dekorasyon firmalarina yer verilmektedir. Yani kisacasi ev alirken ve tasinirken
ihtiyag duyulabilecek biitiin hizmetlerin adreslerine bu web sayfasinda yer

verilmistir.

Sahibinden.com’un emlak miisterilerine saglamis oldugu en 6nemli avantaj, emlak
alim ve satimda sahibinden verilen ilanlara ulasma firsatin1 vermesidir. Sahibinden
kiralanan ya da satin alman emlak icin komisyon Odenmemektedir. Ayrica
sahibinden.com, google arama motorunun 4 mart 2013 tarihli trendine gore liste
basinda yer almaktadir. Bu da emlak miisterilerinin komisyon 6demek
istemediklerini bu sebeple sahibinden verilen ilanlar1 tercih ettiklerini

gostermektedir.

Girig Yap | Uye Ol | English

sahibinden.com

Ucretsiz® ilan Ver

Detayh Ara llan Ara + Magazalar v Bana Ozel

Kategoriler Konut Vitrin

Satilik

Kiralik

Gunlk Kiralik

Tum Konut Kategorileri AGAOGLU MY C. LOS 2 KEPEZDE ks
"

ilgill Kategoriler

EvDekorasyon & Tadilat
Daire ISTANBUL PAR
Nakliye ve Depolama
Temizlik & llaglama
Yazlik

Residence
Devremulk

Mustakil Ev

Prefabrik Ev

My, ___—==E  Sahibinden Satlik

‘ Mobilyah Kiralik
Daire

Arsa
BeyazEgya

Fotograf 4.10 Sahibinden.com Anasayfasi
Kaynak: www.sahibinden.com, 02.01.2013
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Fotograf 4.11 Hiirriyet Emlak Anasayfasi
Kaynak: www.hurriyetemlak.com , 04.03.2013

Liste Bagi Yiikselen

sahibinden 100 ———————— milliyet emlak Biiyik Cikis
milliyet 70— hirriyet emlak +%2 550
emlak 25 sahibinden +%750
hiirriyet 10 = hiirriyet +%700
hiirriyet emlak 5 m sahibinden com +%4550
satilik daire 5 satilik daireler +%300
milliyet emlak 5w milliyet +%170
sahibinden com 5 sahibinden emlak +%120
kiralik daire 5 sahibinden kiralk +%70
sahibinden emlak 5 satilik daire +%50

Fotograf 4.12 Google Trend Gayrimenkul Arama Verileri
Kaynak:www.google.com/trends, 04.03.2013

Google trend analizine gore, Google arama motorunda aranan gayrimenkul
kategorisi Fotograf 4.13’teki gibi siralanmaktadir. Listede sahibinden.com’ un birinci
sirada yer aldigi goriilmektedir. Bunun en Onemli sebebi, bireylerin emlakciya

komisyon 6demeyi istemeyislerindendir. Ayrica Milliyet Emlak ikinci sirada yer
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alirken, ligiincii sirada yer alan ‘emlak’ kelimesi ise arama motorunda emlak.net’e

karsilik gelmektedir.

Sahibinden verilen ilanlar ile ilgili olarak diger boliimlerde de bahsedildigi iizere
Tiirkiye’de emlak komisyoncularina karsi 6n yarg:r hakimdir. Misteriler, emlakg¢ilara
ticret 6demek istememektedir. Kanun koyucular tarafindan, emlak alim- satim-
kiralama faaliyetlerinde emlakgilar islevsel hale getirilmediginden, sektoriin gelisimi

miisterilerin tercihlerine birakilmis dolayisiyla gecikmeye ugratilmistir.

Google trende gore Milliyet emlak web sayfasinin liste basina biiyiilk bir aranma

oranini saglamasiyla liste basina gectigi goriilmektedir.

Arama motorlarinda aranmak, bir web sitesinin miisteriler araciligiyla tercih
edilirligini ortaya koymaktadir. Miisterilerce tercih edilirlik ise beraberinde
emlak¢ilar tarafindan secilmeyi de getirmektedir. Boylece genis bir portfoye sahip ve

cok sayida firma iiyeligine sahip olan web sayfasi popiilerligini arttiracaktir.
Asagidaki tabloda firmal emlak.net’i, firma 2 emlakjet.com’u, firma 3

hurriyetemlak.com’u, firma 4 milliyetemlak.com’u, firma5 sahibinden.com’u ifade

etmektedir.
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Tablo 4.5 Tiirkiye'de faaliyet Gosteren Emlak Pazarlama Web sayfalarinin

kiyaslanmasi

Sorular/ Firmalar Firmal | Firma2 | Firma3 | Firma4 |Firma$5
YVeb 'sva}yfam v'1deo'lu. goriintiileme Hayir Hayir Evet Evet Evet
ozelligine sahip midir?
.\.Veb'sva}yfam h'arlta' 11.e adres gosterim Evet Hayir Evet Evet Evet
Ozelligine sahip midir?
Web Sayfasi Miisterileri Bilgilendirme
Amactyla Duyuru Yayinlama Ozelligine Evet Evet Evet Evet Hayir
Sahip Midir?
Wel? Sayfasm'dg Konut Projelerine Yer Evet Evet Evet Evet Evet
Verilmekte midir?
Web Sayfasinda Sahibinden lanlara Yer
Verilmekte midir? Evet Hayir Evet Hayir Evet
Web Sayfasinin Endekslere Yer
Verilmekte midir? Hayir Hayir Evet Hayir Hayir
Web Sayfasi Ar.ar.na Kriterinde Bl.rden Cok Hayir Evet Evet Evet Evet
Semt Se¢meye izin vermekte midir?
Web Sayfasinda Firsat {lanlarina Yer
Verilmekte midir? Hayir Evet Evet Evet Hayir
Web sayfasinda sektoriin gelisimine
yonelik uzman goriigiine yer verilmekte Hayir Evet Evet Evet Hayir
midir?
Web sayfas1 konut kredisi hesaplama Hayir Evet Evet Evet Evet

secenegine sahip midir?

Videolu Teshir: Teknolojik gelismeler beraberinde insanlara bir ¢ok kolaylik

getirmistir. Artik emlak secerken, emlagin i¢ini gezmek bulundugu mubhiti gérmek

icin harcanan zamandan tasarruf edilmektedir. Web sitesine ilan veren emlak sahibi

ya da emlakci, beraberindeki insana tanitim yapar gibi kayda almis oldugu videoyu

ilana dahil ederek, teshiri layikiyla yerine getirmis olmaktadir.
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Harita ve Uydu Goriintiileri: Bu uygulama emlagin bulundugu yerin ve koordinatinin
net olarak verilmesine imkan vermektedir. Bolgede yer alan okul, hastane, sosyal
tesis, parkin ya da kamusal alamin varligt hakkinda emlak alicisina ya da

kiralayicisina kesin bilgi vermektedir.

Duyuru Yayinlama: Bilgilendirme amaci ihtiva eden duyurular, emlak mevzuatiyla
ilgili bir degisiklik hususunda olabilece8i gibi, yatirim getirisi yiikselen belirli

bolgelerin duyurusu da olabilmektedir.

Konut Projeleri: Devam eden ve tamamlanan projelere yer veren web siteleri sektorel
acidan iki gorevi yerine getirmektedir. Bunlardan birincisi sektoriin ilerleyisi, gidisati
hakkinda bilgi vermesidir. Ikincisi ise yatirim yapmak isteyenleri bilgi sahibi yapmak
ve hangi bolgede hangi projelerin siirdiiriilecegini ve bu projelerin ne tiir avantajlar

saglayacagina dair ipucu vermesidir.

Sahibinden Verilen Ilanlar: Bu ilanlar emlak miisterileri acisindan 6nemli bir tercih
sebebi olarak kabul edilmektedir. Ciinkii emlak alicilari, komisyon ve diger ek

hizmet i¢in emlakc¢ilara 6deme yapmak zorunda kalmayacaklarinin gostergesidir.

Indeksler: Bu veriler istatistiki bilgi saglayicidir. Bolgede yer alan emlaklarin fiyat
analizinin yapilmasina ve degerlendirilmesine imkan vermektedir. Hiirriyet emlak
web sayfasinda bu uygulamaya simdilik Istanbul, Ankara, Izmir, Antalya, Bursa ile
kisitlanmistir. Ancak bu bes biiyilk sehirin niifus yogunlugunun fazla olmasi

sebebiyle, Tiirkiye geneli i¢in de bilgilendirici olmaktadir.

Semt Arama Kiriterleri: Emlak miisterisinin aklinda olan bir ka¢ muhit secenegini

ayni anda aramaya dahil edip, karar vermeye yardimci olmaktadir.
Firsat Tlanlar: Yatirim maksadiyla emlak arayan bireylere kolaylik saglamaktadir.

Firsat ilanlarina genellikle ofis, rezidans, diikkan, devremiilk gibi getiri saglayici

emlaklarin fiyatinin diismesiyle alakali bildirimleri icermektedir. Kiyaslanan bes web
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sitesi icerisinden emlakjet.com, hurriyetemlak.com ve milliyetemlak.com firsat

ilanlarina yer vermektedir.

Uzman Goriisleri: Uzman goriislerine ve Onerilerine yer verilmesi, o web sitesinin
giincelligini gostermektedir. Ciinkii giindemdeki gelismeler iizerinden yorumlar

yapilmaktadir.

Kredi Hesaplama:Giiniimiizde emlak alicilarinin biiytik bir kismi alimlarini konut
kredisi ile finanse etme yoluna gitmektedir. Bu sebeple kredi hesaplama secenegi ve
kredi kuruluslarinin faiz oranlarina yer verilmesi onemlidir. Tiirkiye’nin internet
ortaminda emlak pazarlayan ilk web sayfasi olma 6zelligine sahip Emlak net, kredi
hesaplama secenegine yer vermemektedir. Bu da gelisime ayak uyduramadiginin bir

isareti kabul edilebilmektedir.

/\
upurtmen's.com“_ Search ‘ Reviews ‘ Apartment Living ‘Advenise

ay [y [

=

Fotograf 4.13 Apartments.com Ana sayfasi
Kaynak: www.apartments.com, 09.03.2013

Apartments.com ABD’de emlak pazarlayan bir web sayfasidir. Bu web sayfasinin
alisilmisin disina c¢ikarak satilik ya da kiralik olarak teshir ettigi apartmanlara ait kat
planina yer vermektedir. Ayrica harita ve video 6zelligine de sahip olmasi, ilani
inceleyene detayl bilgiler vermektedir. Arama kriterlerinde fiyat, muhit gibi alisilmis

kriterlerin disinda gayrimenkuliin sahip oldugu ek ozellikler (garaj, miistemiyat gibi)
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bazinda filtreleme imkani1 vermektedir. Miisteri yorumlarina ve sorularina da yer

veren bu web sitesi, sundugu hizmetin kalitesinden endise duymadigin1 miisterilerine

kanitlamaktadir.

Homes_Com' ForSale” "ForRent Foreclosures Home Values Mortgage LocalPros Q&A Signin ~ Jon

Searching Homes 5
For Sale Find Homes for Sale
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itured Homes for Sale
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Download Now
View More Listings

Fotograf 4.14 Homes.com Ana sayfasi
Kaynak: www.homes.com, 01.02.2013

Homes.com emlak pazarlama web sayfasinda fiyat, emlak tipi, oda ve banyo
sayisinin yaninda icradan satilik olan ilanlan filtreleme firsatt vermektedir. Ayrica

mortgage kredisi hesaplama ve 6n yeterlilik bagvurusunu dogrudan alabilmektedir.

new

Homes Rentals Mortgage Rates Advice FindaPro Localinfo Digs™ More ~ For Pros ~ Mobile Sign In
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Fotograf 4.15 Zillow Ana Sayfasi
Kaynak: www.zillow.com, 05.03.2013
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Zillow’un en oOnemli oOzelligi gayrimenkul fiyatlar1 hakkinda emlak alicilarini

bilgilendirmektedir. Bu 6zelligini de web sitesinin giris sayfasinda ilan etmektedir.
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Fotograf 4.16 Trulia Ana Sayfasi
Kaynak: www.trulia.com, 05.03.2013

Trulia.com, ev aramak i¢in ¢ok sayida kritere yer verdiginden, ne istedigini bilen
miisterilerilerinin ihtiyaclarina hizli olarak cevap verebilmektedir. Ayrica bolgeyi
bilmeyen emlak miisterisine bolgeyi tanitmak maksadiyla, emlaklar ile ilgili bir
takim indekslere yer vermektedir. Bunlar su¢ oranlari, emlak fiyatlari, bolgedeki
okullar, satilan, satilik emlaklar olmak {izere biitiin oranlara yer verilmektedir. Bu

acidan bakildiginda bireylerin zihninde bdlgeye dair fikir canlandirmaktadir.

/\VRBO‘ Vacation Rentals by Owner®
70 TR | e

o HomeAway * Rental Guarantee = Advantages = Community = Help
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LA R Tw
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e
1 ﬁ Az Already a member? Sign in. = gy
- o ,/ =8
y B2 | o FL Download free
- Mexico »
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World Map | > w Step by step guide | Sample forms
Share VRBO with your friends EiLke (3% | W Follow @VRBO
w Book your next vacation rental with confidence GET A FREE QUOTE
- Find tips on safe payment options, communicating with owners, and available .
&7 protection products. Learn more in the Security Center. Largest Charter Provider

Fotograf 4.17 Vacation Rentals by Owner Ana sayfasi
Kaynak: www.vrbo.com, 09.03.2013
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VRBO genellikle otel konaklamalarina alternatif olarak, ev sahiplerinin evlerini
gecelik, haftalik ya da aylik olarak kiralayan bir web sitesidir. Bu yontemi
Amerikalilar karl1 bulmaktadir. Ciinkii ev sahiplerinin belirli bir siire icerisinde
yapacagi seyahat esnasinda bos kalan ev, sahiplerine gelir saglamaktadir. Boylece
yapmis olduklar1 seyahatin maliyeti diisiiriilmektedir. Gecelik ya da haftalik, aylik
olarak esyal1 olarak kiralanan evlere VRBO tarafindan 10.000 ABD Dolar tutarinda

giivence verilmektedir.

Tablo 4.6’da gosterilen analizler cercevesinde ABD’de faaliyet gosteren, internet
ortaminda emlak pazarlayan web siteleri hakkinda fikir edinmek miimkiin

olmaktadir.

Tablo 4.6’da firma 1 apartments.com’u, firma 2 vrbo.com’u, firma 3 trulia.com’u,

firma 4 zillow.com’u, firma 5 ise homes.com’u ifade etmektedir.

Tablo 4.6 ABD'de faaliyet Gosteren Emlak Pazarlama Web sayfalarimin

kiyaslanmasi

Sorular/ Firmalar Firmal |Firma2 | Firma3 | Firma4 | Firma$5

Web sayfasi videolu goriintiileme 6zelligine
sahip midir? Evet Evet Hayir Hayir Hayir

Web sayfasi harita ile adres gosterim
ozelligine sahip midir? Evet Evet Evet Evet Evet

Web sayfasi ilan sahibine gore arama
secenegi sunmakta midir? Hayir Hayir Hayir Evet Hayir

Web sayfasinda konut projelerine yer
verilmekte midir? Hayir Hayir Hayir Hayir Hayir

Web sayfasinda endekslere yer verilmekte
midir? Hayir Hayir Evet Hayir Evet

Web sayfasi arama kriterinde birden ¢ok
semt secimine izin vermekte midir? Hayir Hayir Hayir Hayir Hayir

Web Sayfasinda Firsat Ilanlarina  Yer
Verilmekte midir? Hayir Hayir Hayir Hayir Hayir

Web sayfasinda sektoriin gelisimine yonelik
uzman goriislerine yer verilmekte midir? Hayir Hayir Hayir Hay1ir Hayir
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Tiirkiye’de faaliyet gosteren emlak pazarlama web sayfalari ile ABD’de faaliyet
gosteren web sayfalarinin kiyaslanmasi ile farkliliklar hususunda su saptamalarda
bulunulmaktadir:

a-) Tirkiye’de faaliyet gosteren emlak pazarlama web siteleri ile ABD’de faaliyet
gosteren emlak pazarlama web sitelerinin arasinda pazarlamaya konu olan maldan

ziyade bunlar1 pazarlama sekilleri ile alakali farkliliklar bulunmaktadir.

b-) Veri taban1 acisindan web sayfalarinda herhangi bir farklilik yoktur ancak web

sayfalarinin dizaynlar1 yani gorsellikleri ile ilgili farkliliklar mevcuttur.

c-) Ulkemizde faaliyet gosteren emlak pazarlama web sayfalar1 da globallesme ve

sektorde meydana gelen gelisme neticesinde degisimi takip etme cabasindadirlar.
d-) Vrbo web sayfasinin faaliyetleri, diger emlak pazarlayan web sayfalarinin

faaliyetlerinden farklilik arzetmektedir. Pazarlamaya konu olan mal emlak olmasina

ragmen, sunulan hizmetin igerigi izah edildigi iizere farklidir.
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5. SONUC VE ONERILER

Emlak sektorii giiniimiizde biitiin diinyada ekonomik gidisat lizerinde onemli etkisi
olan ve yon veren bir Ozellik kazanmistir. Diinyada 2008 yilinda bas gosteren

mortgage krizi ve etkileri hala tesirini stirdiirmektedir.

Emlak pazarlarken hem ingaat firmalar1 hem de emlakc¢ilarin, modern pazarlama
tekniklerinden yararlanmalari gerekmektedir. Bunun i¢in pazarlama stratejilerinin
uygulanmasi, pazar bolimlendirme yontemlerinden yararlanilmasi, marka ve
kurumsallasma gibi konulara onem verilmesi gerekmektedir. Konut insa eden
firmalar icin ise tipik bir ihtiya¢ arastirmasi yoluna gidilmelidir. Ekonomik
gelismeler, miisterilerin bilinglenmesi ve sektordeki rakiplerin ¢ogalmast bu durumu

bir gereklilik olarak kabul ettirmektedir.

Sektorde bircok firma geleneksel pazarlama yontemlerini birakarak modern
tekniklere yonelip pazarlama acisindan onemli basarilar elde etmislerdir. Ornegin
emlak.net internet ortaminda ilan yonteminde ilki uygulamis, sektore yenilikler

getirmis ve ismini iilke capinda duyurmustur.

Internetin emlak pazarlama faaliyetlerine katkisma bakildiginda, sektoriin
gelismesine  etkisi  kiiciimsenmemelidir.  Biitiin  bolgedeki hatta {ilkedeki
gayrimenkulleri tek adreste toplama 6zelligine sahip olan internet, zaman hususunda
emlak miisterilerinin islerini kolaylastirmaktadir. Emlak miisterileri istedikleri anda
istedikleri yerden, internete baglanma imkani bulundugu siirece, Tiirkiye nin hatta
diinyanin herhangi bir yerindeki tasinmazi bulup inceleyebilmektedir. Nitekim bu
calismada da incelendigi iizere, internet uluslararasi alanda da emlakc¢ilik faaliyetleri

tizerinde etkisini hissettirmektedir. Ulkelerin kiiltiirii ile 6zdeslesen emlak kiiltiirii,
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pazarlama cabalarinda da kendisini onemli Olciide hissettirmektedir. Pazarlamaya
konu konut olunca, konutun sahip oldugu 6zellikler 6nem kazanmaktayken, arsa,
arazi, diikkan, gayrimenkul gibi diger emlak tiirlerinden ise yatirima karsilik gelen

getiri oraniyla pazarlama propogandasi olabilmektedir.

Emlak pazarlamasinda belirli hizmet standartlar1 olmas1 gerekirken, bir ¢cok emlakci
bu standartlarin uygulanmasi taraftar1 degildir. Ciinkii standartlar bir takim prosediir
zaruriyeti getirecektir. Bu prosediirler icerisinde egitim zorunlugunun olmasi da
emlakc¢ilarin standartlara karsi itirazlarimi aciklar niteliktedir. Sektorde faaliyet
gosteren emlakcilarin tahsil durumu cesitlilik gostermektedir. Sistemin diizgiin ve
uygun isleyisi i¢in kontrol mekanizmasinin da gelistirilmesi gerekmektedir. Bir¢cok
gelismis iilkede emlakg¢ilik meslegini icra edebilmek i¢in belirli egitim ve donanim
sahibi olma o©n sarti aranirken iilkemizde bu sistem heniiz tam olarak
getirilememistir. 2010 yilinda Emlakcilik lisans sahibi olma on kosulu getirme
girisiminde bulunan devlet, bir¢ok itirazla karsilagsmis, ancak sistemin hala

aciklarinin olmasi da emlakgilik sektoriine yeterince katki saglayamamustir.

Kanun koyucular tarafindan olusturulmasi gereken bir yontemle iilkemizde de tapu
islemleri ve konut kredisi kullanimi1 gibi islemlerin emlak komisyoncular1 tarafindan
yapilmas1 saglanmalidir. Ciinkii bu sekilde yiiriitiilen bir sistem hem devletin alacagi
vergilerin takibini kolaylagtiracak hem de emlak¢ilik sektoriine bir diizen
getirecektir. Ayrica gelismis iilkelere yakisir bir sekilde uzmanlik alam yaratacak,

egitimli bireylerin istihdamini saglayacaktir.

Emlake¢ilik bir uzmanlik alani olarak diisiiniildiigiinde bir takim olumlu gelismeleri
de beraberinde getirecektir. Egitimli emlakc¢ilar ile yapi denetim firmalari, tapu
daireleri, ingsaat miithendisleri odasi, mimarlar odasi, harita miihendisleri odas1 gibi
bir ¢cok kurulus ile irtibat ve etkilesim halinde olacaktir. Bu etkilesim neticesinde
emlak sektoriiniin ivme kazanma olasilig1 ve sinerji olusturma ihtimali 6nemli dl¢iide

artabilecektir.
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Emlakg¢iliktaki uzmanlasma ile emlak pazarlama cabalarindaki degisim paralellik

gostererek biiylime ve gelisme egiliminde olacaktir.

Ayrica emlakc¢ilik sektoriinde kurumsallasmanin saglanmasi, hizmet kalitesini
arttiracak, emlak¢ilara karsi, emlak miisterileri tarafindan daha evvelden olusan

giivensizlik imaj1 engellenmis olacaktir.

Bahsedilen onerilerden hari¢ konut finansman sisteminde olusturulabilecek cesitlilik
ile birlikte sektore ivme ve resmiyet kazandirilabilecektir. Kredi kullanilarak edinilen
konutun degeri, giiniimiizde oldugu gibi emlak vergisini diisiik 6deme maksadiyla
tapuya gercek degerin cok altinda bir deger vermek miimkiin olmayacaktir. Ciinkii
emlak finansmani, kredi kuruluslar1 araciligiyla yapildigindan bu davranis miimkiin
olamayacaktir. Netice itibariyle vergi boyutunda saglayacag: katkiyla iilke gelisimine

katki saglayacaktir.

Kanun koyucular emlakc¢ilarla ilgili diizenlemeler getirerek, uzmanlasmayi
saglamalidir. Bu asama uzman emlakgilarin cabasiyla gelisen emlak sektoriin
canlanmasi, ekonomik kalkinmaya ve gelismeye hatir1 sayilir bir katki saglayacaktir.
Bu asamada konu sadece kanun koyucular tarafindan kanunlarin uygulamaya
konulmasi olarak anlagilmamalidir. Varolan bir diizenden baska bir diizene gegiste
sancilar (geleneksel emlak¢iligin devami) muhtemelen yasanacaktir. Bu asamada
denetim mekanizmas: aginin iyi bir gsekilde Oriilmesi gerekmektedir. Cezai
yaptirimlar ile durum bir nebze 6nlenebilecegi gibi, emlakg¢ilarin satis ya da kiralama
anlagsmalarinda kullandig1 miihiiriin lisans numarasi icermesi saglanarak, anlasmalara

gecerlilik kazandirmanin miimkiin olabilecegi de uygulamalar arasinda yer alabilir.
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