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Milli Egitim Bakanlig: tarafindan gelistirilen moddiller;

Taim ve Terbiye Kurulu Bagkanligimn 02.06.2006 tarih ve 269 sayili Karari ile
onaylanan, Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda kademeli olarak
yayginlastirilan 42 aan ve 192 dala ait cerceve Ogretim programlarinda
amacglanan mesleki yeterlikleri kazandirmaya yonelik gelistirilmis 6gretim
materyalleridir (Ders Notlaridir).

Moduller, bireylere mesleki yeterlik kazandirmak ve bireysel 6grenmeye
rehberlik etmek amaciyla 6grenme materyali olarak hazirlanmis, denenmek ve
gelisgtirilmek Uzere Mesleki ve Teknik Egitim Okul ve Kurumlarinda
uygulanmaya baslanmustir.

Moduller teknolojik gelismelere paralel  olarak, amaglanan yeterligi
kazandirmak kosulu ile egitim Ogretim sirasinda gelistirilebilir ve yapilmasi
Onerilen degisiklikler Bakanliktailgili birime bildirilir.

Orglin ve yaygin egitim kurumlari, isletmeler ve kendi kendine mesleki yeterlik
kazanmak isteyen bireyler moduillere internet Gzerinden ulasabilirler.

Basilmig modiller, egitim kurumlarinda 6grencilere Ucretsiz olarak dagitilir.

Moduller hichir sekilde ticari amagla kullamlamaz ve Ucret karsiliginda
satilamaz.
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ACIKLAMALAR

KOD 342

ALAN Pazarlama ve Perakende

DAL/MESLEK Emlak Komisyonculugu

MODULUN ADI Satilik Emlak

MODULUN TANIMI Emlak satis islemleri ileilgili bilgi ve becerilerin
kazandirildigi 6grenme materyalidir.

SURE 40/32

ON KOSUL

YETERLIK Satilik emlak islemlerini gegeklestirmek
Genedl Amacg
Emlak satigiileilgili islemleri gerceklestirebileceksiniz.
Amaclar

MODULUN AMACI 1. Satilik emlak portfoyini olusturmak.

2. Satilik emlaki pazarlamak.
3. Emlak satis islemlerini gerceklestirmek.

EGITIM OGRETIM Ortam: sinif, tapu sicil muddrl Ggd
ORTAMLARI VE Donamm: form belgeler, bilgisayar, bilgisayar masasi,
DONANIMLARI sarf malzemeleri, yazici, projeksiyon, tepegoz

Modultn icinde yer alan her faaliyetten sonra, verilen
olcme araclar ile kazandiginmiz bilgi ve becerileri 6lcerek
OLCME VE kendi kendinizi degerlendireceksiniz.

DECERL ENDIRME Ogretmeniniz modul sonunda size 6l¢gme aract
uygulayarak modul uygulamalar: ile kazandigimz bilgi ve
becerileri 6lcerek degerlendirecektir.







GIRIS

Sevgili Ogrenciler,

) Ulkemizde emlak alamndaki kurallar ve mesleki standartlar yasalarla diizenlenmistir.
Ulkemizde emlak komisyonculugu ileilgili yasal dizenlemelerin yapilmasi, yeni kanunlarin
yurirlige girmesiyle alandaki mesleklerin sayginlig: giderek artmigtir.

Ileride popiiler mesleklerden biri olacak olan emlak komisyonculugunda elinizdeki
modul ile daha basarili olacaksimz. Alacagimz emlak komisyonculugu sertifikasi ile
mesl ektaglarimzin yaninda farkimizi yansitabileceksiniz.

iki yillik meslek yiiksek okuluna gegis yapabilecek ya da dort yillik fakilte igin
avanta] saglayacaksimiz. Ileride disiinilen emlak miisavirligi icin simdiden acdim atmus
olacaksinz.

Ortalama emlak komisyoncusunun 5 ile 10 arasi satilik anahtar1 vardir ve bunlarin %
901 anlagsmasizdir ya da anlasmalar1 bitmek Uzeredir. Ayda bir satis yaparak geginebilen bir
emlak komisyoncusu icin, zaten kendi bildiginden daha fazlasim da bilmeye gerek yoktur.
Hizmette, kendi vasat standardini yakalamstir.

Egitimli emlak komisyoncusu, iliskide yonlendiren taraftir. Egitimli emlak
komisyoncusu isleri sonunda degil basinda (daha da 6ncesinde) kazanmay: bilen kisilerdir.
Sampiyonlar “ savasmadan kazanmasini” dgrenmislerdir.

Elinizdeki modul ile alanimizda kullanilan emlak komisyonculugunda satis islemleri
ileilgili terimler, tammlar, kisaltmalar, belgeler ve formlar size sunulmaktadr.

Bu sayede okul uygulamalarinda, beceri egitimlerinizde ve sonraki meslek hayitimzda
ihtiyac duyacaginiz kavramlar, belgeler ve islemleri tamyacaksiniz.

Bu konudaki mesleki bilgileri kazandigimz takdirde emlak komisyonculugunda emlak
satisi ileilgili islemleri kolay ve hizl1 bir sekilde yapabileceksiniz.






OGRENME FAALIYETIi-1

AMAGC

Satilik emlak portféyini olusturabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlardir:

» Bir emlak komisyoncusuna giderek satilik emlak portféyini nasil ol usturdugunu
Ogreniniz.

> Internetten portfoyin nasil olusturuldugunu arastirimz.

»  Portfoy olusturmateknikleri nelerdir? Arastiriniz.

Y aptiginmiz arastirmalart ssmifinizda arkadaslarimzla paylasinz.

1L SATILIK EMLAK
PORTFOYUNU(L ISTESINI) OLUSTURMA

Emlak kiralama modulinde emlak arastirma teknikleri ve emlak sahibi ile sbzlesme
yapmak hakkinda detayl1 bilgiler verilmisti. Bu bdlimde bunlara ek olarak portfdy olusturma
farkl: bir sekilde incelenerek anlatilacaktir.

Iyi bir emlak komisyoncusu olabilmek ve meslegi devam ettirebilmek icin portféyiin
nasil, hangi yéntem ve teknikle olusturuldugunun iyi bilinmesi gerekmektedir.

1.1. Portfdy Olusturma Y ontemi

Kirtasiyeye kalem almak i¢in giden mUsteri, kalem reyonuna geldiginde aradigi butiin
marka kalemleri bir arada bulabilir ve bir tanesini alir. Emlak komisyoncusunun basarili
olmast icin, misteri geldigi zaman, emlaki portféyln icerisinde bulabilmelidir. Listeleme
arttikca, misteri sayisi da onunla orantili olarak artar.

Emlak komisyoncusu, portfoy olustururken asagidaki maddel ere dikkat etmelidir:

» Mdugterinin portféylni vermesi, sizi sevmesi ve givenmes ile olur. Bunu
saglamak icin de sizden gerekli bilgileri amnda almasi ve kendinizi isinize
adadiginizi bilmesi ve korkularinm sizinle yenmesi gerekir.

» Emlak sahibini kazanmak istiyorsamiz onu siirekli olarak bilgilendiriniz. Eger

dogru bir sekilde; listeler, pazarlar, satisim gergeklestirirseniz, basarimz garanti
edilmistir.

» Listelerken isi bastan kazamn ve islem yapilabilecek en iyi fiyattan portfoyUnize
emlaki katinmz.



» Mutlaka CV'nizi (6z gecmisinizi) veriniz.

» Mugterinizin adresine gidip isinizi hallediniz. Her ainan portfdy bir satis anlamina
gelir.

» Fiyatlandirmayoéntemlerini 6greniniz.

Uc tiir portfdy yontemi vardr:

» Anlagmal1 portfoy yontemi
» Yari anlasmali portfoy yontemi
» Anlasmasiz portfoy yontemi

1.1.1 Anlasmal Portféy(Listeleme) Y dntemi

Bu anlagmali portfoydir(listelemedir). Burada evi sadece anlasma yapan emlak
komisyoncusu satar. Anahtar ofiste durur ve emlak sahibi satarsa komisyon oder.

Anlasmal1 portféyin yararlar: soyledir:

» Gergekten satmak isteyen emlak sahipleri ile muhatap olunur.
» Kendinizi giivence altina airsiniz.

» Alinan portfdyle, her giin kendinizin satisini yapmis olursunuz.
» Diger emlak komisyonculariylarahat paylasimagirersiniz.

» Ciddi olmayanlar: elersiniz.

» Emlak sahibinin korkularina hitap edersiniz.

» Hilekérligin 6niine gegersiniz.

» Komisyon amak kolaylasir.

» Emlak sahibinden alinan komisyon ile toplam ciro artar.

> lan vermek kolaylasir.

>

Yer tarifi kolaylasir.

Portféy olustururken emlak sahibinden gelebilecek sorular ve bunlara verilebilecek
cevaplar soyledir:

» Emlakim kayitsiz sartaiz listenizde kalmak zorunda mi? (Ya da anlasma ipta
edilebilir mi?).Ajanda hizmetlerinden memnun olmadigimz takdirde, anlasmayi
tek tarafli olarak fes etme hakkina sahip olmamzi saglayan yazili garantiniz
olacak.

» Brosurunuzi gorebilir miyim? Ofisimizin ihtiyaclarimza cevap verecek uzun
doénemli (fonksiyonlar:) faaliyetleri gosteren brosuri vardir.

» Baska hangi garantileri sunabiliyorsunuz? Ofisimiz, hizmetlerindeki 6ge ve
islevleri anlatan alti adet hizmet garantisi sunmaktadir.

» Emlakimla ilgili nasl bir brostr olusturacaksimz? Bir brostr gorebilir
miyim? Ofismiz, emlakimzin bUtin ince (ayrintil)) ozelliklerini ve arsa
detaylarin gosteren sira disi kalitede bir brosir hazirlayacaktir.

» Cagrilarima (telefonla aramalarimda) 60 dakika icerisinde doneceginizi nasl
garanti edersiniz? Ofismiz, ¢agrilarimza 60 dakika icerisnde donecektir, aks
takdirde her magduriyetinizde alacagimiz komisyondan 50 Y TL disecegiz.



Bdlgeme ve ¢cevreme ne kadar asinasimz? Ofisimiz, (....... ) yillik menkul
damgsmanlik sektorindeki faaliyetlerinin % 80‘ini asina oldugu (.....0rnegin
Fenerbahce-Kadikoy) bdlgel erinde gerceklestirmistir.

Listeleme ve devir esasinda benimle sirekli irtibat1 saglayacak halihazirda
hangi sistemleriniz mevcuttur? Listeleme esnasinda diizenli (tel) konusmalarim
siraya sokan ve randevular: diizenleyen sekreterlerimiz var.

Emlakimi gorenlerle ilgili bana bilgi verecek misiniz? Ofismiz, sizi
bilgilendirecektir. Emlakimzi en kaliteli, alim guct en yiksek ve alma egilimli
mUsterilere gbstermesi, en onemli aktivitedir.

Cevremdeki satihik ve satilmis menkullere ne derece asinasamz? Bolge ve
cevrenizde ofisimiz yeni listeleme ve satislardan haberdar olmak maksadiyla agik
toplantilaraistirak etmektedir.

Isletme misyonunuzu yazih olarak gérebilir miyim? Firmamn misyonu; “Alim
ve Satimlarimzda; isimiz, profesyonel menkul damsmanligi olarak bitgenize
uygun konforlu, glvenli bir ev bulmaktir. Bunu yapmak icin; kendiniz ve aileniz
icin en iyi karar vermenizi saglayacak ihtiyacimiz olan bilgileri size sunmaliyiz.
Hizmetteki gayemiz bitin aracglart kullanarak basariya ulasip sizin ginimiz
menkul piyasasinda maksimum sonuca ulasmanzi saglamaktir. Bizi her zaman
profesyonel, Uretken ve duyarli olarak goreceksiniz”.

Bana baska bir emlak komisyoncusu yerine sizi tercih etmem icin sebep
gosterebilir misiniz? Bizimle calismay1 secerek dogru karar verdiginize emin
olabilirsiniz; memnun olmadigimz takdirde, istediginiz zaman anlasmay: fesh
edebilirsiniz. Bu garantiyi size sunan herhangi baska bir emlak komisyoncusu
biliyor musunuz?

1.1.2. Yar1 Anlagsmal Portfdy Y ontemi

Emlak ofisinin ve emlak sahibinin satabildigi portféydir. Bu calisma seklinde emlak
sahibi de pazarlayabilir. Anahtarlart bir baska emlak firmasina vermez. Kendis ilan
verebilir. Komisyon anlagsmal1 portfoy olup; emlak sahibi ile ddenecek komisyon Uizerinde
anlasmayapilir.

1.1.3. Anlasmasiz Portfdy Y ntemi

VVYY

Y V

Anlasmasiz portfdyde evi herkes satabilir.

Bu calisma seklinde emlak sahibi anahtarlar1 baska emlak firmalarina verebilir.
Kendisi pazarlayabilir.

Firma aktif olarak daireye musteri gotirmez, emlak sahibi bilgilendirmez ve
firmanin verdigi hizmetlerin sadece kontrat yapim asamasindan yararlanabilir.
Firmadaireileilgili herhangi bir pazarlama calismas yapmaz.

Emlak sahiplerine ihtiyacimz var; ancak bu ihtiyacin cok fazla oldugunu
belirtmek, sizi giicsiiz konuma getirebilir.

1.2. Portfdy Olusturma Teknikleri
Portfdy olusturmateknikleri G¢ sekilde olabilir:

>

Evini satmak isteyen emlak sahibinden portfdy olusturma

5



» Sahibinden satilik yontemi ile emlakini satanlarla goriserek portfdy olusturma
» Kapi kapr dolagarak portfoy olusturma

1.2.1. Evini Satmak Isteyen Emlak Sahibinden Portfdy Olusturma

Emlak sahibi icin kendi emlaki hep en gizel emlak, kendi fiyat1 yiksekte olsa da en
iyi fiyat kendi fiyatichr. Emlak komisyoncusuna verdigi zaman, fiyati % 6 yUkselttigini
distnUr zaten satis isini kendisi de yapahilir.

Normalde roller bu sekilde oynamakta ve kimse bunu degistirmek istememektedir.
Durumun bundan daha farkli olabilecegine kimse inanmaz. Sadece “egitimli emlak
komisyoncular1” bir seyleri degistirebileceklerini bilirler ve etrafindakilerden farkli seyler

yaparlar.
Emlak komisyoncusu portféyini olustururken:

» Emlak sahibinden asistam vasitasi ile randevu alir.

» Randevusuna zamaninda gider, giyimi ve donatimi iyi hazirlanmigtir. Emlak

sahibi ile guler ylzle tansir.

Resimli kartin verir.

Mal sahibini konusturur, bilgi alir ve bilgileri gjandasina not eder.

Emlakin bitin olculerini yamndaki metresi ile alir.

Emlak sahibi, emlak komisyoncusuna emlakin ne kadar edecegini sorar.

Egitimli emlak komisyoncusu “ekspertiz raporunu” birakmak icin randevu ayarlar

ve notunu alir.

Emlak sahibi anlasma yapmak istemez. Egitimli emlak komisyoncusu bunu dogal

karsilar.

Egitimli emlak komisyoncusu ofise gelince emlak sahibini “arz defteri”neisler.

“Ekspertiz raporunu” hazirlar. Emlakin satilabilir fiyatim belirler.

Randevusunu asistanina teyit ettirir. Zamaninda randevusunda olur.

Emlak sahibine 6nerdigi fiyati bir kagitta verir.

Emlak sahibi bu fiyatta egitimli emlak komisyoncusu ile ¢calismak istemez. Her

hayir bir adim daha giiclendirmektedir.

5 guin iginde U¢lincl ziyaretinde emlak sahibi ile bir daha gorusr.

Emlak komisyoncusu emlak sahibinden telefon alir. Anlasmak istegini belirtir

ancak bir aydan fazla baglanmak istemez. Emlak komisyoncusu ¢ok nazik bir

sekilde emlak sahibini reddeder. Emlak komisyoncusu hazirliklidir durumuna
atlamaz.

» Emlak komisyoncusu dordincu gorusmesinde emlak sahibine “Siresiz/sireli
emlak satis sbzlesmesini” verir.

» Emlak sahibi gercekten fiyatta ve satista stkigsnustir, egitimli emlak komisyoncusu
disindaki alternatifleri distunir. Bir emlak ofisine gider ya da telefon acar emlak
ofisinde ona biitiin bildigi yalanlar sdylenir. Onu kandirabilecek kisilere gitmek
istemez ve kendini egitimli emlak komisyoncusuna emanet eder.

» Egitimli emlak komisyoncusu anlasmali portfoyi alti ay ile bir yil arasinda yapar.
Emlak komisyoncusu emlak sahibine emlakin en kisa siirede, en iyi fiyata satar ve
Omir boyu misteri kazanir.

YVVVVY A\ VVVVY
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» Mdugteri 6mrl boyunca posta bankasina girdigi icin senede ortalama bir referans

gbnderir.
EXPERTIZ RAPORL
- TGN
ILi: MERSIN ILCESI. YENISEHIR SEMTI: PIRIREIS

SATILILACAK EMIAKIN ACIK ADRESI VE YERIN TARIFI
PRIEREIS MH. 1117 SK HANIMELI APT NO:10 KAT:6, YENISEHIE. MERSIN
EMLAKIN YANINDA FENERUM MAGAZASI VAR,

GEFEEIFSE AFRK A SAHIFEY ERRORET CTIZITECER:

MALSAHIBININ ADI SO0V ADI: YUNUS OKTEMER
MESLEGI: OGRETMEMN
ACTK ADRESI: DILEK SABANCI CAD. NO-9 E BAKKATEOY/ISTANBUL
TELEFONLARI:_0-216 572 69 48 JCEP: 0505 190 70 06

DAIRENIN OZFLLIKLERI:
FIATI- 30. 000 YTL
CINSI: DAIRE YAPILDESI TARIH: 2002
SITEADI-. .. ... .. BLOK SAYIST: .o
BINAKACKATLI: & KACDAIRELL: 16
EACINCIKATTA; 5 MANZAPA ST e
DIS CEPHEST: ..o YON CEPHEST: .
M2°SI- 100 ODA:- 2 SALON: 1
ISITMA SISTEMI:(Sobaly, Dogalgazli, Merkezi sistem): KEOMBILI
ISKANIVABRMI: EVET AIDATI VARMI? EVET (30 YTL)

TAPU KAYDI M lirasgil, Kmndisine Ait): EVET TAPUDA SERH VARMI- (Haciz-Ipotk) YOK]
BOS DAIRE: X KENDISi OTURUYOR: KIRACILI:

IC DEKARASYON BOYA-VS; SATEN BOYA, )

ISLAK ZEMINLER E wew. KURU ZEMINLER: PAREE

ASONSOR VARMI KT ADET ASANSOR VAR
NE MAKSATLA KULLANTLABILIR - MESKEN(EV)
FWV_IsWwFEFRIMFI®.

EXPERIN GORUSU: CEVREESINDE ALISVERIS MERKEZLERI VAR, OYUN
PARKI VAR, IKI ASANSOR OLUSU EVIN GUNEY TARAFTA OLMASI BU EVIN
75.000 — 85.000 YTL DEGERINDE OLDUGU TEPIT EDILMISTIR.

EXPER ADI: FATIH OZLER EXPERTIZ TARIHI: 04/10/,/2007

Bu belgeve tapu fotokopisitniifus ciizdam ekleviniz
04/10//2007
1Y AN

Form 1.1: Expertiz raporu

1.2.2. Sahibinden Satilik Y éntemi fle Emlakini Satanlarla Gor iiser ek Portfoy
Olusturma

Evini kendisi satanlara, sahibinden satiliklar denir. Kendilerini su nedenlerden dolay:
motive ederler:

» Ben bu isi yaparim digtincesi. Emlak satmanin peynir ekmek yemek i oldugunu
sanirlar.
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>
>
>

Piyasadaki emlak komisyoncularina giivenleri kalmanustir.

Piyasadaki emlak komisyoncularindan hizmet a madiklarim distnirler. Gergekten
de piyasadaki emlak komisyoncularindan ¢cogu kez iyi hizmet alamazlar.

Kimisi de komisyon 6demek istemez; onun i¢in kendisi satmak ister.

Vakti coktur, baskaisi yoktur.

Cevre olusturmak icin yaparlar.

Sahibinden satiliklarin karsilastiklar: problemler sunlardir:

>

>

>

>
>

Bosu bosuna bir siirti insanla muhatap olurlar; kimi zaman da ilan verdikleri i¢in
pisman olurlar.

Isi nasil yapmalar gerektigini bilmedikleri icin cok vakit kaybederler ve gok
gereksiz masrafa girerler.

Yeterince cok musteri ile karsilasmazlar. Cunki yaptiklari sadece genelde
gazeteye ilan vermektir.

Kredi ve finansmanda danismanlik alamazlar, bu gibi fikirlerden haberleri olmaz.
24 saat boyunca cep telefonuna ya da evdeki telefonlara hapsolurlar.

Emlak komisyoncusu ile ¢alismanin avantajlar: sOyledir:

>
>

A\

VVVYYY

Saticinin vakti kaybolmaz. Kendi islerini aksatmadan pazarlama yapabilirler.
Masraf riski yoktur ve ¢ogu zaman misteri ile pazarlik etmeye gerek kalmaz.
Onlarin yerine profesyoneller biitin isleri halleder.

Yeni aic kitlelerine ulasabilirler. Sadece gazete ilanlar ile yeni alici kitlelerine
ulasmak zordur.

Banka kredisi isteminden yararlanabilirler.

24 saat eve hapsolmazlar. Kendi isleriyle ugrasmaya zaman ayirabilirler.
Sahibinden satiliklar: takip etmenin su yararlar: olabilir:

Evlerini satsalar dahi yeni satilan evlerin %12’ si iki yil icinde tekrar satiliyor.

Ev bagkasinin portféyiine girmis ise paylasim yolu ile alict aranmyor.

Miras kalirsa, mirasin % 98'i satigla sonuclamyor.

1.2.2.1 Sahibinden Gériusme Asamalari
Sahibinden goriisme asamal ar1 soyledir:

>
>
>

Arama- randevu
Prezantasyon (sunum)
Anlasma

1.2.2.1.1 Arama— Randevu

Arama, randevu ama isleminin amaci emlak sahibinde
etki birakmaktir.

Ornek: Alo ZIYLAN Emlak satig takimi olarak : |
aryorum. Bilgisayar, sistem icinde 6 aylik evinizi buldu.

Dikkat: MUsteri ile her zaman disarida randevulasmas: esastir. Ofisler randevu almak
icin kullanilir.
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Esas amag¢ her zaman kendisine pazarlama hareket planim anlatmak icin randevu
almak:

“Merhababen ........ "dan Erdem Sahin, emlak ofisi ile ¢caligsmak ister misiniz?
EVET HAYIR BELKI
Size nasil yardimci Eger size en kisa zamanda en Size nasil yardimci
olacagimizi gbstermem ¢ok paray1 en az zorlukla olacagimiz1 gstermem 20
20 dakikamzi alacaktir. kazandirabilecek olsam dakikamz alacaktir. Aksam
Aksam yedi ya da sekiz benimle ¢alisir miydinmz? yedi yadasekiz sizin ve
sizinveesinizle esinizle gorismem icin
gbrismem icin uygundur. uygundur.

1.2.2.1.2 Prezantasyon (sunum)

Emlakin satmak isteyen: YUNUS OKTEMER
Emlak komisyoncusu: CEMAL ZiYLAN’dir.

» Satici ileilk kez karsilastiginizda:

“lyi aksamlar Sayin YUNUS OKTEMER, Benim acim CEMAL ZIYLAN (Eve girin).

Emlak konusunda yaptigim arastirmayi ve bulgularimi sizinle paylasmadan 6nce bana
evinizi gezdirebilir misiniz? MUmkin olan en yiksek piyasa fiyatina ulasabilmek icin
yapilan tim yenilemeleri bana gbstermeniz ve eve ait ttim bilgileri benimle paylasmanizin
6nemli oldugunu distntyorum.”

» Konusmayr saglamlastirmak icin:

“Cantami(veya paltomu asabilir miyim) yere birakabilir miyim?’ (Mutfak masasina
dogru yonelin).

» Kendinizi ve firmamz tanitan belgeleri mutfak masasina koyarken:

“Sayin Bay ve Bayan OK TEMER baslamadan 6nce, bircok insamn emlak firmalar ve
satis elemanlarimin ayni olduguna inandiklarinm belirtmek gerek. Bir firma veya temsilcisine

damisarak bir karar vermeden 6nce, firmamiz sizin lehinize calisacaktir. Firmamzla gurur
duyuyor ve size sunacag yararlar1 gostermek istiyorum.”

» Bulgularinizi sergileyiniz:

“Sayin OKTEMER gtinin bilytk bir kismini eviniz hakkinda veri arastirmasi yaparak
ve yorumlayarak gecirdim. Bu detaylar konusunda eristigim sonuclari dogrulamak icin bir
dakikanizi ayirir misimz?’ (Listeyi uzatin)

» “Heniliz herhangi bir firmayla bir anlasma yapmaya karar vermedik”
cUmlesine cevabinmz: (Gulimseyin).

“Ah, bunun kesinlikle farkindayim, amaeminim ki firmamizin size sunacag: ayricalik
ve hizmetleri goérdikten sonra, bizim firmamizin sizi temsil etmesinin dogru oldugu
konusunda bize hak vereceksiniz.



“Evimizi bu fiyatlara satmay1z”:

“O hade, emlaki ne kadara satmamuz gerektigi konusunda bir fikriniz olmali”.
(Gulimseyin). “ Sizce fiyat ne kadar olmal1?”

» “Profesyonel olan sizsiniz. Sizce ne kadar eder?’ sorusuna cevabinmz:

“Tesekklr ederim. Profesyonellikte dnemli Oyle degil mi? Bir milkin satis fiyati
piyasada kalma siiresi ve kosullarinabagl: olarak degisebilir.

» Mdugteriniz piyasa fiyatimin Uzerinde bir rakam sOylerse yamitimz: (Kaygil
davranin. Kafamz karismig gibi gorindn).

“Bay ve Bayan OKTEMER Sanmirm eviniz konusunda géziimden kacan bir sey oldu.
Bir dakikariz1 ayirarak bana neden bu sekilde distindigindza anlatir misimz?”’

» Onlann dinleyin, kendi gorisinizi belirtmeden o©nce onlarla aynm fikirde
oldugunuzu gosteriniz. Her zaman asagidaki yedi siktan biri ile baglayiniz.
o “Nasl hissettiginizi anliyorum, amasunu da dikkate almaliyiz ........
“Degindiginiz noktada kesinlikle haklisiniz, ancak ........
“Sizin agimzdan bakinca, bu dogru, ama.........
“Yorumlariniz mantikli, bu su gétirmez. Ancak .........
“Bu konudaki gercegin farkindayim, ancak ........
“Dediginizde size hak veriyorum ve bu yargilamay: bir asama dahaileri
go6tirmek isterim.
e Budurumda........
e SUphesiz, bu dogru. Yinede........

» Fiyattan ziyade, nakde olan ihtiyaclar1 Gizerinde yogunlasinmz:

“Bay ve Bayan OKTEMER bir an icin fiyat: unutalim. Su anda size bir ¢ek yazmak
Uzere olsaycim, ipotek de dahil olmak (zere yapilan tim masraflardan sonra eviniz icin ne
kadar talep ederdiniz?’

» Kesin bir fiyat belirlerken:

“Bay ve Bayan OKTEMER olaya sizin agimzdan yaklasmak icin elimden geleni
yapiyorum. Emlak satis personelleri baslica portfdy olusturmaktan endise duyar ve
mUsterilerine ne duymak istiyorlarsa onu sdylerler. Ben bunun adil oldugunu disinmiyorum
¢Unkl sizin asil hedefiniz evinizi satmak, dyle degil mi?

Iste bu ylizden bitin gin adil bir piyasa fiyat1 belirleyebilmek icin bulgularim
Uzerinde calistim. Herhangi bir fiyattan bile portfdy olusturan saticilar var. Fakat alti ay
sonra, evi hala ellerinde tutar durumda olduklarinda, ilk zamanki avantgjlar kaybolmus
oluyor. Bazi durumlarda saticilar gergekci bir piyasa fiyatiyla pazara girmelerine ragmen,
sahip olmalar1 gerektiginden daha azini aliyorlar”.

Satici (Yunus Oktemer) piyasa fiyatindan daha fazlasim talep ederse ona alternatif bir
secenek sunun. “Bu verilere dayanarak, saninm fiyati ............. YTL ile (piyasa fiyatindan
biraz agagida bir rakam) ............. YTL arasinda (piyasafiyatimin biraz tizerinde) tutmalyiz.

> Satic1 (Yunus OKTEMER) “Her zaman kiralayabiliriz, satmak zorunda degiliz”
dediginde anlatim biciminiz:
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“Kesinlikle. Evi kiraya vermek de akillica yapilan bir yatirimdir. Ancak, sadece ¢ok az
sayida kiraci eve mal sahibinin verdigi degeri verebilir. Evin iki ya da U¢ yi1l elde tutulmast
ile tekrardan yapilan tamir ve bakim masraflari, degerdeki artis birbirini dengeleyecek
seviyede olabiliyor. Daha 6nce hichir ev kirdadigimz veya tamir ettirdiginiz oldu mu?
" Satic1 “hayir” yamtin verir.

“Pek hos olmayan bir durum olabiliyor. Gegen giin emlak isinde on yildir calisan ve
evini kiralamaya karar veren bir Broker (franchising yoéntemiyle calisan emlak
komisyoncusu) ile goristum. Insanlart yeterince tamdigim distiniyordu, ancak bizim
"profesyond kiract” olarak nitelendirdigimiz insanlari bulmak onu Uzdl. Alti ay sonra, hig
kira almayarak ve kiraciy1 cikararak evini geri aldi. Evi tekrar tamir etmenin, elden
gecirmenin neredeyse 1.000 YTL tuttugunu sdyledi. Bu tip seyler beni endiseye disdriyor,
yasizi?’

»  “Anahtar1 vermek istemiyoruz” itirazina karsilik:

“Pekala, anahtarimiz olmak zorunda degil. Bayan OKTEMER zamammzin ¢ogunu
evde mi gecirirsniz?’

FATMA OKTEMER (Emlak sahibinin esi) :“Evet.”

Cemal ZIYLAN :*Ne zaman alisverise cikiyorsunuz?’

FATMA OKTEMER: “Pazartes sabah”

CEMAL ZIYLAN :*Nitelikli bir aicinin bir pazartesi sabahi evinizi goéremeyecek
durumda olmas: kéti olurdu, sizce de tyle degil mi?”

» “Tabdaistemiyoruz’:

“Biz bir tabela talep etmiyoruz. Ancak, aici taleplerinin yaklasik %45'i, milk tzerine
konulan tabelalar sayesinde geliyor. Her tirlU sergilemeye acigiz, 6yle degil mi?”

» “Bvin reklamint yapacak misimz?’:

“Hangi emlaklarin reklaminin yapilacag yonetime ait bir karardir. Bir emlakin
reklaminin yapilmasinin tek nedeninin telefonun galdirilmas: oldugu bilinir. Arayicilarimizin
bir pazarlik yapmaya calismasina bagli olarak, piyasa fiyatimin altinda deger bicilen veya
yapilan yeniliklerin eksik olarak gosterildigi bir milke ait cok tatmin edici sonuclar elde
ettik. Ve tabii aicilar evi gordikten sonra, sizin sahip oldugunuz bir ev gibi bir emlak
gercekten de kendi kendini satiyor. Ama yine de biraz bekleyelim ve yonetimin ev ileilgili
arastirmalarinin sonucunu bir gérelim.

> Ikinci derecede 6nemli konular: sonuca baglayan sorular:

“Bayan OKTEMER, evi gostermeden once telefonla mi randevu almayr tercih
edersiniz, yoksa ofisimize ugramayi mi?’.

» Saticilar evi sergilemeleri icin hazir hdle getiriniz:
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“Sayin OKTEMER, satis elemanlarimizi ............ tarihinde evinizi gezmeleri icin
yanimda getirecegim. Bu ¢ok onemli bir gin! Eger satis elemanlarinuz evinizden
etkilenirlerse, musterilerine gosterme egiliminde olacaklardir. Ne kadar ¢ok gezdirirsek, satis
sansimiz da o kadar artar. Dolayisiyla evi en gizel gorinimine sokalim, olur mu?
Belirtecegim birkag fikir ............. " (Acik 1siklar, hos bir mizik, firinda pisen yemegin
kokusu hos bir atmosfer yaratmaya yardimcidir.).

» Saticilar: izl yapilan bir teklife hazir héle getiriniz:

“Elimizde bu tipte bir emlak amak icin bekleyen bir aici olabilir, dolayisiyla
Onumiizdeki birkag gun icinde bir depozit elde edecek kadar sansli olabiliriz. Bu harika
olurdu, dyle degil mi?’

» Onlar 6nceden ayarlanmamus ev gezdirmelere hazir olmalar1 konusunda uyarinmz:

“Sayin OKTEMER, daha 6nce de tartistigimiz gibi satis €lemanlarinin her birine evi
gezdirmeden 6nce sizden bir randevu almalarinm sart kosacagiz. Ancak, kimi zaman satis
elemani aliciya arazideki baska bir evi gosterdiginde sizin evinizi hatirlayabilir ve bunu
aiciya bildirme telas ile sizi aramayr unutabilir. Eger bdyle bir durumla karsilasirsanz,
[Gtfen anlayisl olun. Eger bu o0 anda sizi sikintiya sokacaksa, geri dénmelerini rica edin, ama
eger mumkinse birakin evinizi gezsinler, nitelikli alicilar olabilir ve evi o giin satin amak
isteyebilirler.

» Onlarn koruma amacinda oldugunuzu belirtiniz. (Eger mumkinse burada ilk
isimleriyle hitap edin):

“Benimisim sizin ¢ikarlarimzi temsil etmektir. Bu amacla, ben onaylamadan herhangi
bir kontrati imzalamamaniza minnettar kalirnm. Eger bir satis elemam veya Broker size bir
teklif getirirse benim haberimin oldugundan emin olun. Bu sayede durumumuzu
koruyabilirim.”

» Dusuk bir teklifle karsilasma durumuna kars: onlar: hazirlayimz;

“Sonug olarak, aicilarin adinda emlaka Odeyebilecekleri miktar kadar deger
bictiklerinin farkinda olmamiz énemli. Biz, tabii ki optimum fiyati1 arzuluyoruz. Ancak, eger
distk bir fiyat onerilirse, makul bir bicimde bu fiyatin dikkatlice Uzerine ¢ikacagiz ve bu
noktada bir sonraki adimimizin ne olacagina karar verecegiz. Evinizi benim listelemem
konusundaki guveniniz icin bir kez daha tesekkir ederim. Guveninizi hakli ¢ikarmak icin
elimden geleni yapacagim. Iyi aksamlar.”

» Eldeki veriler sonucunda gerceklestiremeyeceginizden emin oldugunuz bir satisi
geri cevirmek durumunda kalirsanmz:

“Sayin OKTEMER, sizi ve evinizi pazarlamak konusunda tim ictenligimle
ilgileniyorum. Fakat tim iyi niyetlerime ragmen evinizin degeri piyasa fiyatindan ¢ok
yiksek oldugundan bu fiyattan listeme alamiyor ve tabela asamiyorum. Belki de bir sey
kacirdim ve bir konuda hata yaptim. Birgok emlak firmasi milkin satacagim umarak bir
tabela asiyor ve onu listelerine aiyorlar. Ben bunu yapamam. Size belirlediginiz fiyattan
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evinizi listelemeleri icin baska bir firmaya vermeniz ve 30 giin bekleyip neler olacagin
gérmenizi éneririm”.
1.2.2.1.3. Anlasma

Sirresiz/siireli emlak sbzlesmesi imzalanarak portfdyumiize eklemis oluruz.

Resim 1.1: AnlastiZimiz misterilerle fotograf cektiriniz.
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SURESIZ SATILIK EMLAK SOZLESMESI

Protokol No s AACente Kodu .,

Ii MERSIN lesi YENISEHIR  Mah/Sckag : Pirreis 1117

Apartman Adi - HANIMELI KEapi1 No 210 Kat Mo o6

Mevkii ... Ada S - § 11 .06 Parsel No  :369

OZELLIKLERI,

Eomumu ;. PRIRFIS MH. 1117 SK HANIMELI APT NO:10 KEAT:§ _ 2 ODA. 1 SALON,
EOMBILL CELIK KAPILI PIMAPENLI ACIL SATILIKTIR. 80000 ¥TL.

Yast 15 M2 -8 Manzarast [ oo

Oda milktar g | Ya_lut tirii - DOGALGAZLI Satig bedeli - 30,000 ¥TL

Diger extra dzellikleri

Pesin veva vadeli satig sekli - PE&H\-

SATICININ/MUSTERININ;
Adi sovady Y UNUS OETEMER
Adresi - DILEK SABANCI CAD. NO® K BAKKALKOY/ISTANBUL

Telefonlar; (1)0-216 572 69 48 (2)0-_.
Yiukarida dzellikleri belirtilen emlak hususunda ZIYT_AI\ EI\ILAK ILE EI\IL.AK SAHIBI YUNUS
OKTEMER asagidaki sartlarda anlagmislardir.

1- Yukandaki adi gegen emlakm satisi igin gerekli olan ilan teklifi mektubu TV, radvo, gazete,
dergilerde. ve ilan asmak igin emlakm sahibinden herhangi bir ficret almmavacaktir

2- Sang gerpeklestifinde satis bedeli ne olursa emlak sahibi gerceklesen satis bedeli izerinden %63
komisyon + KDV 'sini 6demeyi kabul ve taabhiit . bevan eder.

3- Emlak sahibi ady gecen emlakmi ZIYLAN EMLAK dismda baskasma sattwamaz. sapig
wvapildig takdirde bu satigtan dolayvs iki tarafm komisvon iicreti %e6+ KDV 'sini cezai gart olarak
ddemevi kabul ve taahhiit eder

4- Yukarda belirtilen emlakm satig bedeli 80.000 YTL(vaz: ile}) SEKSEN BIN 'dir Bu miktar
iizeriden miisteri temin edildiginde satiy mecburiveti vardw. Emlak sahibi takdirde %83
komisvon + 18 KDV 'siile birlikte bedeli édemedigi kabul ve taahhiit eder.

5- Hisseli miilklerde satislara uvgun teklifi kabul etmeven ve isi engelleven hissedar, isin fiimi
sizlegmede gegen emlakm satis bedeli tizerinden wapibmig gibi iki tarafmdan da komisvon
licretini ddemevi kabul ve mahhiit eder.

6- Sozlesme memi 06/10/2007 'de emlak sahibi wve ZIYLAN EMLAK ILE EMLAK SAHIBI
YUNUS OKTEMER ile 2 niisha olarak miistereken imza altma almmys . kabul ve mahhiit
edilmistir.

7- Bu sozlesmenin uygulanmasmdan dogacak her tirli uyusmazligm giderilmesinde Istanbul
Mahkemeleri ve Icra Daireleri vedcilidir.

8- Bu sozlesme miidded_ ./ wvazi ile _giindiir Siire  bitiminden 15 gin
sncesinden vazili blldmmle fesih va,pllmamgl takdlrde b1r evvelki kadar uzar ve bu sizlegme
hitkiimleri aynen uvgulanar.

9- Emlak sahibi sézlegme siiresi icinde satig fivatini arttiramaz.

10-Bu emlakm satmmi ZIYLAN Emlak dismda baska emlak komisvoncusima vermedim.

Yetkili Sube Misterinin,, )
CEMAL ZIVLAN Ad: Soyads : YUNUS OKTEMER
Imza.....:

Form 1.1: Siiresiz satilik emlak sdzlesmesi
1.2.3. Kap1 Kap1 Dolasar ak Portfoy Olusturma

Bulundugu bdlgeyi, mahalleyi, caddeyi ve sokaklarn tek tek gezerek portfoy
olusturulahilir.
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Musteri ile kapda karsilastigimiz zaman elimizde canta olmalidir. Profesyonelce
giyinmemiz gerekir. Daha cok lacivert ve siyah giyinilmelidir. Bu renklerin disindaki
renkleri yapilan istatistiklere gére misteri Gzerinde daha olumsuz bir imaj birakir.

Davraniglarimiza dikkat etmelisiniz. Not defteri ve kaeminizi yammzda
bulundurmalisimz. Agresif olmamaya 6zen gostermelisiniz. Agresif davraniglar msteriler
tarafindan aninda agilanir. MUsteri ile konusurken yan donin ve gulimseyin. Sizin
gulimsemeniz kars1 tarafin sizin hakkimzdaki ilk disiincesinin olumlu olmasim saglar.
Dogrudan temasin avantajlar: sunlardir:

MUsteri Uzerinde dahaiyi etki birakilir.
Kendinizi daharahat ifade edersiniz.

Kendi tamtiminizin en distk maliyetli seklidir.
O anicin karsimzdarakip yoktur.

Y VVY

Aday yaratmamn 6nemi, emlak komisyoncular1 tarafindan bilinmese de, kapilar
calmak emlak komisyoncularina zor gelmektedir. Bu yamlgidan kurtulmak icin asagidakileri
distinerek kapi kapr dolasarak portféyuniizt ol usturabilirsiniz:

Evime para goturebilmek icin kapi ¢calmay: sikilmadan yaparim.

Her caldigim kapidan bir deger yaratiyorum.

Her caldigim kap1 50 YTL.

Her caldigim kapi hedefime beni daha fazla yaklastiryor.

Her caldigim kapida 6z giivenim daha fazla artiyor.

Ne kadar ¢ok kap: ¢alarsam o kadar Unld olurum.

Kapi ¢calma benim ginltik isim.

Evime isimi yapmadan gitmiyorum.

Etrafimda negatif distinen insanlari bulundurmuyorum; hep bir sonraki kapiya
geciyorum.

Sahaya ¢iktigim her an kendi reklamimi yapryorum.

Korkuyorum farkindayim, ancak zorluklarin Uzerine gitmek bana zevk veriyor.
Kapi calmada rakipsizim, isimi seviyorum.

Her gorev gibi kap1 calmadada kendimi gelistiririm.

Evime, bir sitenin komple kapilarim calarak gidersem, cocuklarimin gelecegini
garanti atinaairim.

Ne kadar cok kap: ¢calarsam, gelecekte yapacagim isleri o kadar kolay yaratirim.
Ilerisi icin birikim yapmanin en iyi yolu, her giin diizenli olarak kapilar: calmak.
Her caldigim kap: beni hedefe yaklastiriyor.

Her giin caldigim kapidan banais génderecek bir kisi ¢ikabilir.

Erken emekli olmak icin maksimum kapi ¢calmaya bayiliyorum.

Ne kadar ¢ok kap: calarsam, bilgi kadar hizl bir sekilde artirabilirim.

Kapilar: calarsam, her giin bilmedigim yerlerden kendime ekstra kazang yaratirim.
Herkesten dnce davranirm; piyasaya ¢ikmanmus yerleri ilk ben bulurum.

Bu isi uzun yillar boyunca yapacagim; kisa stirede tammnir olup, tamnir kalacagim.
Kapilar calarak kendi gelecegimi kendi irademle belirlerim.

Ne kadar ¢ok kap: ¢calarsam o kadar pozitif motive olmus insan bulurum.

Ne kadar cok kap: ¢calarsam, satis tekniklerimi o kadar artiririm.
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Zor olam bagarmak benim isim, baskasina zor geleni her giin yaparak kendime
kolay hale dontstUriram.

Para 6dedigim egitimlerin parasini, kapilar: calarak ¢ikaririm.

Bir sonraki kapida ailemin gelecegi var.

Kendime, aileme ve sevdiklerime en iyisini verebilmek icin ¢alisir gozikmek
degil, piyasaya cikip kapilar1 calarak gerekli degerleri yaratirim.

Sadece bolgede degil, bdlgemdeki emlak sahiplerininis yerlerine gider etkinligimi
artirirnnm.

YV VYVV 'V

1.2.4. inter netten Portfdy Olusturma

Emlak sahipleri ilanlarii  Ucretsiz
yayinlayan siteler vermektedir. Bununla ilgili
ilanlar1 arastinp emlak sahibine ulasarak
portféyunt genisletebilir.

Bir web sayfasi hazirlayarak da portfoy
olusturabilirsiniz.

1.2.5 Diger Emlak Komisyonculari ile Birlikte Portféy Olusturma

Medektaslarla is birligi yaparak yeni emlaki portfOylnuze koyabilirsiniz.
Sozlesmelerinizi ayrintili olarak yapiniz.

1.3. Emlak Kayit Defteri

Emlak komisyoncusu, portfoyinde bulunan bilgileri emlak kayit defterine kaydeder.
Ama oncelikle portfoyl olusturmak icin arz misteri formu ve talep musteri formunun
doldurulmas: gerekir. Bu formlardan gelen bilgiler emlak kayit defterine gegirilerek emlak
komisyoncusunun portféyunt olusturacaktir (Birer 6rnegi Kiralik Emlak modulinde vardir.).
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

» Satilik emlak portfoyini
olusturunuz.

Y VV

Portféy olusturma yontemlerini 6greniniz.
Portf &y olusturma tekniklerini 6greniniz.
Franchising yontemiyle calisan emlak
ofiderine giderek nasil portfoy
olusturduklarin Ggreniniz.

Kendi adina  calisan bir emlak
komisyoncusuna giderek portféyini
olusturmada en ¢ok hangi teknigi kullandigim
ogreniniz.

» Emlak sahibi ile satilik
emlak komisyon akdini
diizenleyiniz.

Sozlesmenin - neden  gerekli  oldugunu
ogreniniz.

Emlak sahibine sbzlesmenin neden yapildiginm
aciklayiniz.

SOzlesmenin  avantglarim hem  emlak
komisyoncusu acisindan hem de emlak sahibi
acisindan sayiniz.

Bir emlak komisyoncusuna giderek stzlesme
ornegini temin ediniz.
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A.OBJEKTIF TESTLER

a. Asagidaki sorulara dogru (D),yanlhs (Y) olarak cevap veriniz

Dogru Y anhs

1. Emlak sahibinin portfdy olusturulurken strekli
bilgilendirilmesine gerek yoktur.

2. Emlak komisyoncusu emlak sahibine mutlaka CV'’sini
vermelidir.

3. Portfoy olusturmada en iyi yontem yar1 anlasmal1 yontemdir.

4. Anlagmal portfdy yonetiminde komisyon almak kolaylagir.

5. Anlagsmasiz portfdy yonetiminde emlak sahibi emlakin

Satamaz.

b. Asagidaki sorularin cevaplarim yuvarlak icine alimz.

6.

10.

Asagidakilerden hangis evini kendisi satmak isteyen emlak sahibini motive etmez?
A) Buisi yaparim dislnces

B) Cevre olusturmak

C) Komisyon 6demek

D) Vaktinin cok olmast

Arz edilen bir emlak 6nce nereye kaydedilir.
A) Arz misteri formuna

B) Talep misteri formuna

C) Emlak defterine

D) Kirdayan emlak sdzlesmesine

Asagidakilerden hangisi emlak sahibiyle goriisme asamal arindan degildir?
A) Arama- randevu ama

B) Sunum

C) Anlasma

D) Hichiri

Emlak sahibi ile aynm goriste oldugunuzu belirtmek icin asagidaki climlelerden hangis
kullanilmaz?

A) Slphesiz, bu dogru. Ama.....

B) Sizin aginizdan bakincabu yanlis, ...

C) Yorumlarimz mantikli, bu su gétiirmez. Ancak ...

D) Kesinlikle haklisimz. Ancak .....

Emlak sahibi emlakimn satilmasi amaciyla anlasildiginda hangi s6zlesme imzalamir?
A) Satilik emlak sizlesmesi

B) Alim-satim ve komisyon stzlesmesi

C) Taepformu

D) Arzformu
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Cevaplarinizi modiltin sonundaki cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi modulin sonundaki cevap anahtari ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasachgimz sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz

Tim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.

B.UYGULAMALI TEST
Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6lciitlere gore degerlendiriniz.
1. Emlak sahibiyle gbriisme asamalarinda

Deger lendirme Olciitleri Evet Hayir
1. Arama-—randevu ainir.

2. Sunum yapulir.
3. Anlasmave sbzlesme imzalanir.

DEGERLENDIRME

Y apilan degerlendirme sonucunda "Hayir" seklindeki cevaplarimzi bir daha gézden
geciriniz. Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Cevaplarinizin

tamam "Evet" ise bir sonraki faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Satilik emlaki pazarlayabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli aragtirmalar sunlardir:

Emlakta en ¢ok kullanilan reklam araglarim arastirimz.

M Usterinin davranisin etkileyen faktorleri arastiriniz.

Bir emlak komisyoncusuna giderek nasil kampanya yapildigi hakkinda bilgi
ainmz.

En ucuz reklam cesidini arastiriniz.

YV VVYV

Y aptiginmiz arastirmalart ssmifinizda arkadaslarimzla paylasinz.

2. SATILIK EMLAKI PAZARLAMA

Isletmelerin basaril olmalarinda yatan sir, onlarin, temel pazarlama ilke ve anlayisina
uygun faaliyette bulunmalaridir. MUsterileri anlayan, pazarlarim iyi tammlayan ve yiksek
kaliteli Urtin ve hizmet Uretme ile musterilerine bunlart sunmada calisanlarini iyi motive eden
emlak komisyoncusu basaril1 ol abilmektedir.

Musteri ile olan iliskilerinizi gliclendirmeye calisimz. Bitin amacimz emlak islemi
tamamlamak ol sun:

> Once kendinizi, sonraelinizdeki emlaki tamtinmz.
» Mugteri odakli olunuz; onun disinda herhangi bir seye odaklanmayiniz.
» Her sey cok basit olsun, insanlarin kafalar karismasin.

2.1. Emlakta Pazarlama

MUsteri ihtiyaclarin iyi belirleyerek bir Griin gelistirip, belirli bir fiyattan misterilere
etkili bir sekilde tanitip, dogru kanallardan dagitilabilirse, kolaylikla satis yapabil ecektir.

Emlak komisyoncusu, musteriyi o kadar iyi tammalidir ki, gelistirilen hizmetler
ihtiyaclart ile uyusmali ve kendi kendini satabilmelidir, yani mUsteriler, hizmeti alma
konusunda pesinen ikna olmus olmalidir. Kendilerine trtin hizmetler sunuldugunda, hemen
satin a abileceklerdir.

Pazarlama kavrami, degisik yaklasimlara gore soyle tanimlanabilir:
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» Pazarlama: Ur(in ve hizmetlerin, iretim kademesinden, musteriye dogru akisin
saglayan fadliyetlerdir.

» Pazarlama: Sekil, zaman, yer ve sahiplik faydasi saglayan faaliyetlerdir.

» Pazarlama: Birey ve ¢rgitlerin, Urettikleri Grtin ve degerleri, hedef pazarlarda
bagkalar1 ile degisimde bulunmak yoluyla, ihtiyaclarim giderdikleri, toplumsal ve
yonetimsel faaliyetlerdir.

2.1.1 Pazarlama K avraminin Temel Unsurlari

Pazarlama kavraminin 7 temel unsuru olarak sunlar sayilabilir:

Islem: iki taraf arasinda gerceklesen deger alisverisidir.
Pazar: Bir Urtnin fiili ve potansiyel satin alicilarinin toplami ya da degisimin
gerceklestigi yerdir.

> lhtiyaclar: ihtiyag eksiklik hissidir. Bunabagl1 olarak hissedilen huzursuzluk
halidir.

> Istekler: intiyaglarin, kiiltir ve kisisel 6zelliklere bagli olarak aldiklar: sekle, istek
denir.

> Talep: Isteklerin satin alma giicii ile desteklenmesine talep denir.

» Hizmetler: Belirli bir ihtiyaci gidermek Uizere pazara sunulan ve fayda saglayan
her seydir.

» Degisim: Belirli bir degeri, karsiliginda baska bir deger teklif etmek yoluyla elde
etme faaliyetidir.

>

>

2.1.2. Pazarlama Y 6netimi

Pazarlama yonetiminden, genellikle isletmenin Urettigi mal ve hizmetleri alacak yeterli
sayida misteri bulmafaaliyetleri anlasilmaktadir.

Modern anlamda pazarlama yonetimi; isletmenin amaclarina ulasmak icin hedef
pazarlama degisimi saglamak Uzere yaptigi andiz, planlama, uygulama ve denetim
faaliyetleridir.

2.1.3. Pazarlama Cevresi Faktorleri

Isletmeler, varliklarim devam ettirebilmek endisesi ile kendi cevresini olusturan
kosullara aktif ya da pasif uyum saglama cabasindadirlar. Uyum saglama faaliyetlerini
gerceklestirirken, kontrolleri atinda ve kontrolleri disinda bulunan bir takim faktorler soz
konusudur.

Kontrol altinda bulunan faktorler: isletmelerin, kontrolii altinda bulunan ve rekabet
kosullarina uyum saglamak Uzere kullandiklart araclar ya da bilesenlerdir. Bunlara aym
zamanda, pazarlama bilesenleri de denilmektedir. Baslica pazarlama bilesenleri ise sunlardir:

» Hizmet: MUsteri ihtiyag ve isteklerini gidermek Uzere, tiketim veya
kullammlarina sunulan her sey Grunddr.

> Fiyat: Ihtiyaci gidermek tizere misterilerin, Uriin ve hizmetler icin 6demeye raz:
olduklar: bedeldir.

> Dagitim: Uriin ve hizmetlerin, onlar: satin almak istedikleri yerlere ulastirilmast
fadiyetleridir.

21



> Tutundurma: Uriin ve hizmetlerin tanitilmasi ve benimsetilmesi amaciyla
gerceklestirilen iletisim faaliyetlerinin butunuddr.

Rekabet ortamu icerisinde isletmelerin, pazarlama faaiyetlerini gerceklestirirken,
kendilerini simirlayan ve aym zamanda pazar firsatlari doguran bir takim gicler soz
konusudur (kontrol edilemeyen dis pazarlama gevres faktorleri). Bu faktdr, mikro ve makro
cevre seklinde iki baslik altindaincel enehilir.

» CevreFaktorleri

Isletmenin, hedef pazar bolim velveya bolimlerine sundugu hizmetin diizeyini
etkileyen ve onun cevresini ol usturan faktorlerden meydana gel mektedir.

Baglica cevre faktorleri sunlardir:

Demografik cevre
Ekonomik cevre

Dogal cevre
Teknolojik cevre

Sosyal vekiltlrel cevre
Siyasal veyasal gevre
Beklenmedik olaylar

2.1.4. MUsteri Pazari ve M Usteri Davranislar:

MUsteri, pazar1, Urin ve hizmetleri, kisisel tiketim veya aile tuketimi icin satin alan
tim Kisilerden olusur. Isletmeler miisteri pazarlarinda yer alan kisilerin, yani miisterilerin,
neyi, ne zaman, hangi kosullarda, nicin ve nasil talep ettiklerini bilmek ister. Bunun icin,
musterilerin davramsim inceleme geregi vardir.

M Usteri davramsi: Bireylerin, ekonomik degeri olan Uriin ve hizmetleri elde etme ve
kullanmalariyla dogrudan ilgili etkinlikler ve bunlarla birlikte gerceklesen karar siiresidir.
Gergekte misteri davranisi, tiketimi degil, misterinin satin almaya iliskin eylem ve
kararlarini icerir.

2.1.5. M Usterinin Davramsin Etkileyen Belli Bash Faktorler
Bu faktorler dort grupta toplanabilir:

Kulturel Faktorler | Sosyal Faktorler Kisisel Faktorler Psikolojik Faktorler
> Kultir » Referans » Medek » Motivasyon
> Alt kiltir gruplar » Ekonomik » Algilama
> Aile > Aile durum » Tutumlar
> Roller > Roller > Yasamtarzi > Inang
>  Statller > Statller » Degerler

Sekil 2.1: M Usteri davramslarinm etkileyen faktorler

2.1.6. MUsterinin Satin Alma Karar Davranisi ve Sir eci

MUsterinin satin alma karar davransi, farkli sekillerde ortaya gikmaktadir. Her bir

davrarmis, misterinin o 0r0n ile ilgili 6nceki deneyimine ve bilgi dizeyine bagli olarak
gerceklesmektedir. Bu aynmi zamanda, ilgili markay: tercih etmesi Uzerinde de etkili
olabilmektedir.
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Musteri, yogun satin alma davramsi icerisinde oldugundan, tipik satin ama karar
stirecinden gecmektedir. Satin alma karar siireci asamalari ise asagidaki gibidir:

> Ihtiyacin hissedilmesi

» Bilgilenme/ arastirma

» Alternatifleri degerlendirme
» Satin almakarar

2.1.7. Pazar Boélumlendirmesi

Isletmelerin ellerindeki kaynak ve olanaklar ile biitiin bir pazar hedef olarak secip
ilgili pazara, etkin bir sekilde hizmet vermeleri mimkin olamamaktadir. Bunun icin
kendilerine bir ya da birden fazla pazar bdlUmiini hedef olarak segmek zorundadirlar. Bu ise,
ilk dnce pazar: iyi tanimlayip, onu bdlimlendirmek ile mimkindr.

Pazar bdlumlendirilmesi, potansiyel pazari, birbirine benzer 6zellikler arz eden,
homojen alt bdlimlere ayirmaislemidir. Pazar bolimlendirilmesi, belli basl su degiskenlere
gore yapilabilmektedir:

» Cografi degiskenlikler

» Demografik degiskenlikler
> Psikolojik degiskenlikler
» Davramsgsal degiskenlikler

2.1.8. internetten Pazarlama

Profesyonel olarak bir web sayfasi olusturarak portféy toplayip, bunlari internet
ortamindan pazarlamaktir.

Boylece daha genis bir kitleye masrafi ¢cok aza indirerek emlaklari rahatlikla
pazarlamaimkéan: saglanir.

Web ditesinin iyi hazirlanmig olmast ve devamli olarak giincellenmesi pazarlama
acisindan cok 6nemlidir. Siteye giren muhtemel misteriler siteye devamli girme zorunlulugu
duyacaklardir.

23



|Emlakt;1 Egitimleri 3 Yonetici Egitimleri  Musteri Egitimleri Ofis Yonetimi

KARIYER BASLANGICI BROKER ALICIKIRACI RESEPSIYON FORMLARI
- 32§|:ﬁ;EtImIT (o EMaKANISIIN )
Baglanoig, Gerekli = e %" Bilmesi Gereken 3 Sir, ‘ Lhyelik, Ofis YKL, Ofis

? i : Ferforrmans vanetimi, = :

: raglar, Kativer, Satig.. Emlak Alitken Tuzada QKL, Genel Farmilar..

Y M [nsan kKaynaklar, MT e o, ; L
Masraflari... CEMBHTL
- Davami Davami Devami Devami

MUSTERI ILISKILERI SEKRETER MAL SAHIBI MUHASEBE FORMLARI

Emlakiniz Yiksek

¥ 09 iligk Stratejisi, I8 1] ilstisim, Araglar, Fiyata Hemen Saimak, — 2 2 Taneir o ai
=t Telefonla lligki, Ig ' =4 Dokimanlar, MT Emlakiniza Deder Fariat Muhasebe
Takibi, Iglem Sonrast... o = lligkiler... Bigme Emlak Formlarll
Satiginda...
Devami Devarmi Devam - — Devami
KISISEL GELISIM RESEPSIYONIST EMLAK BORSASI DOKUMAN YORETIMI
y s Resepsivan, Emlak Emlak Satarak Emlak g
7:,'1 gl__g__Gu__run_ug;,_lg i [ A Migterisi Kargilama, - Almak, Kiralarken * Dokiman Yanetiminizi
- arindg, lleri Teknikler, # J ! = b G
B e -____1 Broker Toplantisi, o helere Dikkat Edilmeli, CE@SS Dodru Yapin...
Internet... Emlak Iginin Sirlar...
Davarmi Davarm Devami = Davami
EMLAKCILIK MT ASISTANI EMLAKCI LINKLERI SORUN COZME VE IYILESTIRME
Listeleme, Emlak 5 Ofis Kullanimi, MT Rgsep_siyon, Emiak Emiakgilik Iginde
$) ramamasus gl wogereasians, |, 3 Mersmiams oG K glar
Agamasi, Iglem... . WT Toplantis... — n ! e &
2 Internet... lyilegtirme...
Diavam Dievarm Devam Devam

Resim 2.1: Bir emlak sitesinin gortnimd
2.1.9. Kampanya Yapma

Satiglarin durgun oldugunda veya rekabetin kizistigi ortamlarda kampanyalar
diizenleyerek talebi artirmaktir.

Kampanya diizenlerken mutlaka 6n arastirma yapilmalidir. Msterilerin nelere dikkat
ettikleri, nasil bir kampanya beklentisinde olduklar: arastirilmalidir.

Bundan sonra kampanyada calisacak personel secilmeli ve gorev-sorumluluklar:
ayrintili olarak kendilerine verilmelidir.

Kampanyay1 medyada yayinlayarak sirece baslanmalidir. Kampanya sirasinda
kampanya iyi gidiyorsa bir sorun yok demektir. Ama sorun varsa kampanya sirasinda
iyilestirme yapilmalidir.

2.2. Satihk Emlakta Reklam

Reklam emlak satisimin kalbidir. Dogru reklam vermek icin iyi egitim ve piyasayi
surekli olarak test etmek gerekir. Reklam egitimini anlatmadan once bilmemiz gereken iki
Onemli kavram, satis ve pazarlamadir. Bu kavramlar, genelde reklam ile karistirilir.

Satis bir malin veya servisin bir kisiye ya da kuruma bir bedel karsiliginda
verilmesidir. Pazarlama bu mal ya da servisin misteri aday1 bulmak icin yapilan calismalarin
bitltinidur. Pazarlamaile reklam ic icedir; ancak satis ile reklamin arasinda sarildigi gibi bir
bag yoktur. Emlak isinde kullanilan reklam tirlerini ve reklam verirken dikkat edilmesi
gereken puf noktaar1 6grenmeniz gerekmektidir.
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Unutmayin, verilen reklamlar bedavaya verilmiyor. Eger reklam vermesini
bilmiyorsariz, servetinizi kisa slrede kaybedebilirsiniz. Sektdrde yeni iseniz ya da
reklamdan dolay1 ké&r edemiyorsaniz broker'imzdan, tecribeli bir emlak komisyoncusundan
veya reklam gjansinin tavsiyelerniden mutlaka faydalanmalisiniz.

Emlak isinde onemli olan “islem hacmi” degil “karlilik’tir. Belki ¢ok reklam
veriyorsunuz ve ayda 10.000 YTL komisyon cirosu yapiyorsunuz. Ancak 13.000 YTL'yi
reklama harciyorsaniz, aslinda kendinizi kandiriyorsunuz demektir.

2.2.1 Satilik Emlak Reklam Tarleri
Emlakta kullanilabilecek baslicareklam tirleri sdyledir:

Gazete

Dergi

Tabela

Afis /branda
Kartvizit

Kap kapi dolasma
Posta

Brosur

Internet

Agizdan agi1za

VVVVVVYVYVYVYVYVY

2.2.1.1 Gazete

Emlak ilam verildiginde, en kisa siirede tepki yaratan medya aracinin gazete oldugu
disuntlmektedir. Ancak bu yanlis bir varsayimdir. Gazete ilam sadeceiyi kullamildigi zaman
isimize yarar eger gazete ilamm kullanmasim bilmezsek, bize yarardan fazla ziyan verir.
Buradan c¢ikacak sonug sadece X gazetesinin kullamlmas: gerektigi sonucu degildir. Her
gazete farkl: bir kesime hitap eder.

Asagidaki tabloya gazete isimlerini yazarak, bunlara verilen reklamin maliyetlerini ve
verimlerini yazin.

GAZETE MALIYET VERIM TABAKA
Ust, orta, diisiik
Ust, orta, diisiik
Ust, orta
Orta, dustik

DusUk gelir

Y abanc kitleye hitap ediyor
Tablo 2.1: Gazeteleri karsilastir ma tablosu
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2.2.1.2 Dergi
| DERGI | MALIYET || VERIM || VERIM |
| | | [ Ost orta, distk |

| [ [ [ Ust |
Tablo 2.2: Dergileri karsilastir ma tablosu

Derginin avantagji gunin sonunda atilmamasi ve gazeteye gore daha uzun sUreli
etkisinin olmasidir.

Asagidaki tabloya dergi ismlerini yazarak, bunlara verilen reklamin maliyetlerini ve
verimlerini yazin.

2.2.1.3 Tabela

Tabelalar, metal yizeylerin Uzerine yazilar yazilarak kullamlan bir medya aracidir.
Tabela 1s1kl1, 1s1ks1z, ayakli ve ayaksiz olmak Uzere dort gruba ayrilir. Her tabela tlriinin
kullamm amaci farklidir. Tabeldar sizin 24 saat ayakli reklaminmizdir. Olmasi gereklidir,
ancak yuksek maliyetlerinin olmasi nedeni ile sadece gii¢lU ofider saha gliciini artirmak igin
kullanabilirler.

» Arsalar Uzeri tabela

Genellikle Gzerinde arsanin kag m? oldugu ve tapu durumu yazisi bulunmaktadir.

» Ofislizeri tabelalar

Emlak ofidlerini gosteren tabelalardir. Amag insanlarin dikkatini ¢cekmek ve onlarin
firmaileiliskiye gecmelerini saglamaktir.

» Yonlendirmetabelalar:

Emlak ofiderinin yerlerini ve telefonlarim gostermek icin kullamilan, ucunda ok
bulunan, yarim metrekarelik yonlendirme tabelaaridir. Y énlendirme tabeladarinda esas olan,
telefon numarasinin ve ismin goze carpict olmasi ve ofisin ne kadar mesafede oldugunu
gostermesidir.

Tabela asilacak yerlerin ilce belediyesine mi yoksa biyiksehir belediyesine mi ait
oldugu tespit edilir ve haritadan koordinat tespiti yapilir. Kroki ile beraber belediyeye gidilip
dilekce verilir ve sozlesme yapilir. Tabela vergileri her sene belediyeler tarafinda aciklanir.

Eger tabela asilacak yer elektrik direkleri ise TEK ve belediye ile ayr1 s6zlesme yapilir. Isikli
yapilmasi durumunda aksamlari da tabel adan faydal anmak mumkindur.

2.2.1.4. Afis/Branda
> Musterilerin %20’ s afisten gelir.
> Branda yaptirilirken ebat énemlidir. Blyuk bir is merkezine asilacak branda ile

apartman dairesine asillacak bir brandamn 6lclsinin aym olmasi mimkiin
degildir. Cuinkii reklamda esas olan dikkat gekmektir.
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» Brandalarda goriinecek olan metnin ¢ok net bir gsekilde gorinmesi icin
buzulmemesi ve katlanmamas: gerekir. O ylUzden buyik brandalar: desteklemek
icin metal aksam kullanmak durumunda kalabilirsiniz.

» Brandalarin tstiinde firma logosu ve afisi asan kisininismi olmalidir.

> Afigsler genelde daire ve is vyerlerinde camlarin icine yamstirilarak
kullamlmaktadir. Cama kégit afis asarken afisin 1siktan dolay:r gortnebilir bir
sekilde asilmasi gerekmektedir. Glnes 1s1gim  alan  bir  afisi  rengini
kaybedebilecegi icin eskidikten sonra degistirmelisiniz. Camlarda bant izi
birakmamaya 6zen gostermelisiniz.

> Kagit afisi asarken pencereye Ust tarafindan yapistirmak, afisin daha sonradan
kullamlmasini ve kolay sokilmesini saglar.

> Brandalarin vergilendirilmesinde esas olan brandamn m? sidir. Reklam vergisi,
belediye tarafindan yillik olarak belirlenir. Brandalar belediye tarafindan
muharlenir.

2.2.1.5. Kartvizit

Kartvizit, emlak komisyoncusunun adimin, soyadinin, telefon numarasimin ve is
unvanimin Gzerinde yazili olarak bulundugu karttir.

» Kartvizit dikkat ¢cekmelidir, renkli olmalidir. Dikkat cekmeyen bir kartvizitin pek
fazla bir anlam yoktur.

» Kartvizitinizi bulundugunuz ortamlarda dagitin ancak buradan direkt miisteri gelir

diye beklenti icinde olmayiniz, isinizi yapinz.

MUsterilerinizin size amnda ulagsmasini istiyorsamz her misterinize mutlaka

kartvizitinizi veriniz ve onun aklinda kalmay: saglayiniz.

Resimli kartvizitlerinize kravatl1 ve gilimseyen bir fotograf koydurunuz.

Resimli Kkartvizitin amact misterinin  aklina geldiginizde sizin yiziniza

hatirlamasidir.

Kartviziti yamnda olmayan kisi emlak komisyoncusu olamaz. M Usterinin nereden

ne zaman gelecegi belli olmaz.

Kartvizitinizi firmanin formatina gore ayarlayinz.

YV V VV V

2.2.1.6. Kap1 Kap1 Dolasma

Bdlgenizdeki mal sahipleri ile gidip yuz yiize gorismek, yani bedeninizi, dilinizi
reklam araci olarak kullanmak, emlak isinde en etkili reklam yontemidir.

Genelde bu birgcok emlak komisyoncusunu korkutsa da bunu, dogru bir sekilde
yapabilen emlak komisyoncularimn bagarili olabilme sanslar1 daha yuksektir.

2.2.1.7. Posta

Pahali bir reklam yontemi olsa da dogru kullanilldiginda en etkili reklam
yontemlerinden biridir. Ancak bunda esas olan, yanita gore posta gdnderme yontemlerini
ogrenmek, hatal1 olan postalar1 kisa zamanda el emektir.

Eger dogru bir sekilde posta bankasi kurabilirseniz ve ulasmayan postalar: sistemden
cikarirsamz, maliyetlerinizi blylk 6lclde dustrebilirsiniz. Postarmzin, olabildigince kisisd
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ve duygusal olmasina 6zen gostermelisiniz. Eger gbnderdiginiz posta, agcilmadan direkt ¢ope
atiliyorsa, paranmzi ¢ope atiyorsunuz demektir.

Postay1 gonderirken sunlara dikkat etmelisiniz:

VVVYYVYVYVY

Zarfin Ustiine gidecek olan kisinin ismini €l yazisiylayazimz.

Postanin tizerine dikkat ¢ceken agilmasim saglayacak bir slogan yazinz.
Postanin icinde mutlaka bir tane kartvizitiniz ol sun.

Postanin agzim kapal1 gonderiniz.

Ik defatamsacagimz biri ise mektubu el yazisi olarak génderiniz.

M ektupta kendinizden degil, karsinizdaki insanlardan bahsediniz.

2.2.1.8. Brosur

Brosir firmamzi, sizi ve verdiginiz hizmetleri tamitan bir reklam aracidir. Brosuriin
icinde bahsetmeniz gereken noktalar sunlaradir:

>

VVVVYVYVYVY

Kisa bir 6z gecmisiniz. Okudugunuz okullardan, neden emlak sektorini
sectiginizden ve en dnemlisi evli iseniz ailenizden bahsediniz. Cunki insanlar,
kendisi ile aym sorunlari olan ve kendi sorunlarini anlayanla calismak isterler.
Elinizde bulunan portfdylerden

Calistigimz bolgelerden

Bdlgede uzman oldugunuzdan

MUsterinin sizle is yapmasi gerektiginden

Emlak isindeki pif noktalardan bahsetmeniz misteride bir merak uyandiracaktir.
Alicilar icin broglr hazirlamak, eger cok paramz varsa yapilabilecek bir seydir,
ancak hazirladigimz brostrler oncelikle bolgenizde oturan mal  sahiplerinin
dikkatini cekmesi esastir.

2.2.1.9 internet

>

Internet ilanlar maliyetinin azlig1 ve her gegen giin daha fazla kisinin internet
baglanmasi ile daha cazip héle gelmistir. Ancak bilgisayar kullanmasini bilmeyen
bir kisi icin bilgisayari 6grenmek zaman aacaktir. Bu konuda bilgisayar: bilen
kisilerden yardim alimiz: Bilgisayar yanlis kullanilcigi zaman ¢ok zaman aan bir
makinedir.

» Kendinize 300 YTL'lik bir web sayfasi yaptirarak ise baslayabilirsiniz.
www.kisiadi.com gibi.
WEB SITESI ||[MALIYET|  VERIM | ACIKLAMA |
| Ucretli || Orta

mUsteri kesimine,

|
|
| Ucretsiz || Yiiksek verim || Evindenbilgisayar: olan
|
|

[ _ [ Orta minimum maliyet ile
| Ucreti || Orta ulasabilirsiniz.
| Ucretsz || Disik verim |

Tablo 2.3: Web sites karsilastirma tablosu
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http://www.ki�iad�.com/

[KARSILASTIRMALI iLAN MALIYETLERI

|
[ILAN TURU IMALIYET lULASILAN KITLE |
|GAZETE (2 +1) Tekil ilan || || 50 misteri |
|GAZETE (2 +1) Ortakilan || || 30 misteri |
|DERGI (ortak ilanlar) | || Ttrkiye |
[INTERNET || 15 DAKIKA || internet kullanicilar |
| TUKETICI GAZETESI | || Dustik gelir seviyes |

Tablo 2.4: Karsilastirmalr ilan maliyetleri

[ILANSIZ CATKAPI MUSTERI |l ILANDAN GELEN MUSTERI |
| Randevusuz || Randevu alir |
| Zaman kaybr gok || Zaman kaybr minimum |
|Plansiz || Plani: |
|istesi belirsiz || istegi belirli |
| Gezmek igin gelmis || Satin almak igin gelmis |
|Belirsizlik hakimdir || Net |
| Formu agilmanmis || Formu agilmis |
|K1sa zamanda az sayida gelir || K1sa zamanda gok sayida yaratilabilir |
[Maliyeti yiksek || Maliyeti diisik |

Tablo 2.5: ilanh veilansiz gelen musterilerin kar silastir ma tablosu

2.2.1.10 Agizdan Agza (Buzz Y ontemi) Reklam

Buzz, bir grup insanin, birbirilerine interaktif olarak bir Urtin ya da hizmet hakkinda
tamtim yapmalarina denir. Buzzi olusturmak demek, bulusunuzu dinleyicinize
tohumlamaktir. Denemelerinizi yeteri sayida, dogru insanlara yaparsaniz, sizi konugan insan
gruplar olusturabilirsiniz.

Buzzi yaratmak, yani agizdan agza yayilmanmzi saglamak size, pazarimizda gic
kazandirabilecegi gibi kaybettirebilir de. Eger buzzi1 nasil yonlendireceginizi bilirseniz,
basariya ulasirsinz.

Insanlar gordikleri reklamlardan ok, etrafindaki etkiden dolayr satin ama islemi
yaparlar. "Buzz", satigta biiylk bir rol oynar.

Ornek: istanbul'da yapilmis bir arastirmaya gore, hastalarin %65, cevrelerinin
tavsiye ettikleri doktoru tercih etmektedirler.

Satista, kisilerin tek tek etkilenmeleri esastir ve bu sosyal bir siireci gerektirir. Buzz't
yaratmak isteyenler, kisiye 6zdl iliskinin dnemini g6z dniinde bulundurmalidir.
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Buzz, gorinmez aglarla yayilir. Burada her ag bir baglantiyi, her kisi bir noktay:
temsil eder. Herkes birbiri ile bir sekilde baglantilidir. Her gegen gun yeni baglar kuruldugu
gibi, dogal olarak da bu baglar zamanla yok olmaktadir. Buzz, zaman i¢inde izledigi yolu ve
seklini degistirecektir. Buzz iste bu gorinmez agin icinde yayilacaktir.

Peki, buzz'1 olustururken nereden baglamali; agdan mi, noktalardan mi? Noktalara yani
kisilere ulasilmalidir ve Kkisilere ulasmak, pazarlamacinin gunlik gorevi olmalidir.
Zayiflayan aglari, yeni noktalar ile gliclendiriniz. Buzz'in dahafazlailgi cekmesi icin;

» Heyecan yaratmak

» Kisisal deneyim yaratmak
» Komplike Urln yaratmak
» Gorsdlik yaratmak

Ne kadar cok insan ile ilgili is yaparsaniz 0 kadar "Buzz"a ihtiyaciniz olacaktir.
"Buzz", gucludur; cinkd insanlarin genlerine islemistir. Diger canlilar: €le ain. Bir karinca,
yemegi bulunca tek basina yemek yerine, yuvasina tasir ve digerlerine haber verir. Tek
basina yemek akilci olsa da, bunu yaparken, agizdan agza yayilan reklam temel ihtiyag
haline gel ecektir.

Burada anlamanmiz gereken; buzz'i yaratan motivasyonun, insanlarin konusmasina
neden olmasidir. Cunki bu sekilde ayakta kalacaklarinm distndrler. Tavsiye verildigi gibi de
riski disUnmek icin istenen bir seydir. Satin alinacak Urliniin degeri ne kadar artarsa, buzz'in
da 6nemi o kadar artacaktir. Dikkat etmeniz gereken negatif buzz'dir. Bu rakiplerinizin
yararina olacaktir. Buzz'in etkili olmasi icin firma ile ilgili degil insanlarla ilgili olmast
gereklidir.

Servisinizden memnun olanlarin sizin  hakkimizda anlattiklar  etki  gevrenizin
guclenmesine neden olacaktir. Clnki insanlar tamdiklarindan gelen tavsiyeyi daha rahat
kabul ederler. Hikayelerin reklamini her firsatta yapmalisimz. Hikéyelerde Unlllere yer
verirken neyin dikkatini ¢ektiginize dnem veriniz.

Referansyazia alirken;

Referansi veren kisinin onayinin olmasi saglanmalidir.

Hikéye yazilirken arkadastan arkadasa yaziliyormus havas: olmalidir.
Resimlere yer verilmelidir.

A3 formatim kullanimz, bir gazete havasim veriniz.

Renkli kagit kullanip dikkat ¢ekiniz.

VVVYY

Buzz (ag1zdan agiza pazarlama) uygulama formu:

Emlak komisyoncusu bir mal m: satiyor yoksa bir servisi mi pazarliyor?

Emlak komisyoncusu misteriye diristce direkt olarak nasil hitap eder?

Emlak komisyoncusu olarak "Buzz Noktasi" bulmak icin disiniyor musun?
Emlak komisyoncusunun insanlarin yasam sekline etkisi nedir?

Emlak isinde "Buzz Agim" nasil gelistirmeyi disUniyorsunuz?

Emlak komisyoncusu Urinini satisa nasil hazirlar?

Emlak komisyoncusunun hizmeti veya Urlni gozle gorllebiliyor mu? Daha
gorunebilir hale gelebilir mi?

VVVYYYVYVY
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Emlak komisyoncusu misterisine ne teklif etmelidir? Y eni mi, siradan bir seyi mi
teklif ediyorsunuz?

MUsteriler servisiniz icin ne diyor? Memnun misteri hikéyelerini misterilerinize
veriyor musunuz?

M Usterileriniz referanslarimz hakkinda ne diyorlar?

Olusturdugunuz buzz't nasil takip ediyorsunuz? Buzzi hangi yollardan
duyabiliyorsunuz?

Cevrenizde sizi asagiya ceken insanlar var mi? Neden bu kisilerle birlikte
oluyorsunuz?

Surekli bir programimz var mi?
» Buzz' nasil ayakta tutuyorsunuz?

2.2.2. Satihk Emlak Reklaminda Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar
> Tekrarlamaniz gereken iki altin kavram

>
>
>
>
>
>

Reklam yaparken, emlak sahiplerinin aklinda bu iki kavramu, sirekli olarak tekrar
etmeniz ve biitiin medya araglarinda kullanmamz gereklidir.

e “Bolgenin uzman emlak komisyoncusuyum”.
e “Sizin calismaniz gereken emlak komisyoncusuyum”.
» Reklam araclarinm aicilar i¢in minimum kullaniniz.

Aliclar icin kullanilan medya araglari, zaman iginde emlak komisyoncusunun biitin
servetini kaybetmesi ile sonuclanacaktir. Sonucgta gazeteye ilan vermek, kumar oynamak
gibidir.

Unutmayin; kumarda sadece kumarhane kazanir onun igin her zaman emlak sahibinin

aklinda imgj yaratmak icin ¢alisin. Alicilart olusturmak, emlak sahibini bulduktan sonra ¢ok
kolaydir.

» Medyaaraclarin aym anda kullanimz.
Medya araclar1 aynm anda kullamldiginda yiksek verim alinir. M Usteriye,

Kartimzi veriniz.

Sizi tammast igin CV'nizi veriniz.
Web'de kendinizi tanitimiz.

SMS mesajim dogum guniinde yollayinmz.

Hepsini aym anda yaptigimz zaman karsinizda bir imgj olusturacaksimz.
» Reklam tekrar eden bir diizen icinde yapinz.

Imajin olusmas: icin tekrar Onemlidir. Tekrarin yapiimasi, karsimzdakinin sizi
ogrenmesi icin 6nemlidir.

Insan beyninin, bir seyi ortalama yedi kez tekrar ettikten sonra kalici hafizasina attig
dustnulUrse, karsimzdaki kisi, yedi kere etkili bir sekilde dikkatini ¢gekmeniz hélinde sizi
hatirlayacaktir.
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» Gizlenmeyiniz.
Hic¢ bir mal sahibi kafasimi kuma sokmus bir emlak komisyoncusu ile is yapmak

istemez. Sizler medya araglarim kullanmadan misterilere ulasamazsiniz. Kendinizi ve
yaptigimz isi, tanistigimz herkese anlatiniz. Kartinizi veriniz, karsinizdakinin kartini alimz.

»  Siniflandirilmis gazete ilan

Bdlgenize uygun etkili siniflandiriimis ilamnin nasil verildigini 6greniniz; istatistik
tutunuz.

> Tek ayakistiine oynamayiniz.

Kendinize reklamda alternatif yaratimz, bitin bitgenizi  brostr yaptirarak
harcamayiniz, 6nce piyasanizi test edip ona gére reklam yapiniz.

» Anahtar kelimeleri 6greniniz.

Sempatik mese mutfak, keyifli Amerikan banyo, sirin romantik gibi kelimeler
mUsterileri ceker. Bayanlar1 ¢ekebilen ilan vermeyi unutmayimiz. Mutfak ve banyoyu her
seferinde vurgulayinz.

> Eger élinizde uygun fiyatl yer yok ise

Eger emlaki yaratamadiysaniz kesinlikle ilan vermeyiniz, ilam verirken amag, alici
yaratmak degildir. Kimse size iyilik yapmak size kiyak yapmak icin bir seyi satin almaz.
Insanlar sadece kendi menfaatleri dogrultusunda satin almaislemi yaparlar.

Y anlis fiyath ilan, ¢Ope atilan para ve zaman demektir.
> Paray1 akilci harcayiniz.

Ilan verirken, para harcarsimz ve bir tek amacimz vardir; o da telefonlarimz
caldirmak. Cunkii satis olmasi icin insan olmasi, insan olmasi icin de karsimzdakinin sizi
aramasi gereklidir.

Ornek: 50 milyona verilen bir ilanla yaratilan 20 kisi mi, yoksa 100 milyona verilen
bir ilan ile yaratilan 200 kisi mi daha ekonomiktir?

Burada vurgulanmak istenen, ilanin etkisi (satis glict)) degil, ilam verdiginiz zaman
yapilan arama sayisinin 6nemidir.

|  TUR  |[ILANMALIYETI||ACIKLAMA |

L Alicilan gruplandirirsiniz, servet
Siper flan Az kazanmrsimz.
[Normal flan || Orta || Ortalama emlak komisyoncususunuz. |
Zayif flan Y iiksek zdair;smlza sektdrde bulunuyorsunuz dikkat
|Vasatilan || Cokyiksek |[Servetinizi isik hizi ile bitirirsiniz. |

Tablo 2.6: ilan ve maliyetlerle emlak komisyoncusunun biitcesi
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> Ilam verirken dikkat cekiniz

| DIKKAT CEKEN [ SIKICI |
| Hayalleriniz | Akatlar da 40 milyara |
| Kadikoy'de sadece 40 milyar || 3+1 kombili, |
| Son iki giin | Bahge kat1 daire |
| 0212 350 90 10 | 0212 350 90 10 |

Tablo 2.7: Gazeteye verilebilecek dikkat ceken ve cekmeyen reklam ornegi

» Neicin kime reklam yaptiginiza dikkat ediniz.

Reklamda esas olan kendinizi anlatmamz degildir; karsimzdaki misteriyi anlatmanz
esastir. Emlak isinde dogru reklam mal sahibine hitap eden reklamdir. Clnku reklam ile alict
yaratmak isletmelerin zaman ve para kaybetmel erine neden olacaktir.

Ornek: Yerde buldugunuz tammadiginz bir firmann brosurini alir misimz? Tabi ki
hay1r. Peki ya brosuriin Uzerinde sizin isminiz yazili olsayd!

> Reklam verirken hazirlikli olunuz.

Reklam verirken onceden hazirliginizi yapimiz. Ofiste mUsterinizi eger baska bir
emlak komisyoncusu karsilarsa, buna Gizilmeyiniz. “Emlak iginde aiciyr kim karsilarsa onun
olur. Acik denizde gemi bulmak gihi...”

» Satig isinin kaidelerini unutmayiniz.
e Dikkat cekmek
e Ilgi cekmek
e Karar verdirmek
e Harekete gegirmek

Insanlarin sadece dikkatini gekerseniz, onlar: harekete gegirme sansiniz olacaktir.
» Reklam dogru kesime yapinz.

Emlak isi “Direkt Yamta gore Pazarlama’ isidir. Reklaminizi basariya ulagsmasi icin,
¢ ana kavrami dogru bir sekilde kullaniniz.

e Liste: Dogruinsanlaragidiniz. Sizin musteriniz olan kesime reklam
bitcenizi yénlendiriniz.

o Teklif: Yaptiginiz teklif dikkat cekici ve misteriyi sizin servisinizi
kullanmaya ¢eksin (copywriting).

o Grafikler: Emlak isi insan isidir. Resminizi bitin medyalarda kullanin; siz
insanlarin aklinda kalabilirseniz basarili olursunuz.

» Pazarlama/reklam egitimi alimz.

Bulabildiginizi pazarlama hakkindaki bittn kitaplari okuyun, gidebileceginiz bitiin
seminerlere katilin. Clnkll medya araclari, ustaca kullanmildiginda ise yarayacaktir. Aksi
takdirde hem zamanini, hem de paramzi bosuna harcarsimiz. Dogru reklamlar vermek igin;

e “Copywriting”
e Pazarlama
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UYGULAMA FAALIYETI

Bu faaliyet ile hangi bilgileri kazanchgimzi, asagidaki sorulari cevaplayarak
belirleyiniz.

Islem Basamaklari Oneriler

> lyi bir kérlilik icin miisteri
davramiglarimn nelerden etkilendigini

ogreniniz.
» Musterinin davramsin etkileyen faktorleri
belirleyiniz. » Bir emlak komisyoncusuna giderek
mUsterilerin davranslarin
gozlemleyiniz.

» Kendinizden yola ¢gikarak siirecin
nel erden olusabilecegini bulunuz.

» Mdsterinin satin almakarar davransi ve

siirecini sayiniz. » Franchising yontemiyle calisan emlak

ofislerinden davrams ve surecleri
gozlemleyiniz.

» Piyasadaen ¢ok kullanilan emlak
reklamin emlak ofislerinden

» Reklam tirlerinden reklamimzi seginiz. aragtirinz.

» Reklam Ucretlerini arastinnz.

» Size en uygun reklam seginiz.




OLCME VE DEGERLENDIRME

Bu fadliyet ile hangi bilgileri kazandigimzi, asagidaki sorulari cevaplayarak

belirleyiniz.

A.OBJEKTIF TESTLER
. Asagidaki sorularadogru (D),yanlis (Y) olarak cevap veriniz:

Degerlendirme Olgiitleri Dogru |Yanhs

Pazarlama, Uriin ve hizmetlerin, Uretim kademesinden,
mUsteriye dogru akisim saglayan faaliyetlerdir.

Uriin ve hizmetlerin, onlar satin dmak isteyen yerlere
ulastirilmasina tutundurma denir.

Reklam araclarindan dergi, gazeteye gore daha uzun streli
etkili olur.

Tabela, nereye asildiysailgili belediyeye vergisi 6denir.

Brandalarda vergilendirme yoktur.

Agizdan agzareklam en pahay: yéntemdir.

7.

10.

Asagidaki sorularin cevaplarini yuvarlak icine alinmz.

Asagidakilerden hangis pazarlamanin temel unsurlarindan degildir?
A) Ihtiyaclar

B) Hizmetler

C) Paa

D) Taep

Asagidakilerden hangis pazarlama bilesenlerindendir?
A) Tutundurma

B) Dagitim

C) Fiyat

D) Heps

Intiyact gidermek (izere misterilerin Uriin ve hizmetler icin 6demeye razi olduklar
bedele ne denir?

A) Hizmet

B) Fiyat

C) Pazar

D) Degisim

Asagidakilerden hangisi cevre fakttrlerinden degildir?

A) Ekonomik cevre
B) Teknolojik cevre
C) Personel cevres
D) Demografik cevre
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11. Asagidakilerden hangisi musterilerin davramsin etkileyen psikolojik faktorlerdendir?
A) Motivasyon
B) Ekonomik durum
C) Kultir
D) Medek

Cevaplarinizi modul tin sonundaki cevap anahtari ile karsilagtirimz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi modulin sonundaki cevap anahtari ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadigimz sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

Tim sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.

B. UYGULAMALI TEST
Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6l glitlere gore degerlendiriniz.

1. MUsterinin satin dma stirecini degerlendiriniz.

Deger lendirme Olciitleri Evet | Hayir
M Usteriler ihtiyaclar oldugunu fark ederler.
Bu ihtiyaclar kargilamak i¢in bilgi toplarlar.
Alternatifleri degerlendirirler.
Satin alma kararin verirler.

AlwidE

DEGERLENDIRME

Y apilan degerlendirme sonucunda “Hayir” seklindeki cevaplarimzi bir daha gézden
geciriniz. Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Cevaplarinizin
tamam “Evet” ise bir sonraki faaliyete geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC
Emlak satis islemlerini gerceklestirebileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlardir:

Satilacak bir emlaktanasil bir hazirlik yapildiginm arastiriniz.

Y er gosterme tutanagini internetten arastiriniz.

Bir emlak komisyoncusuna giderek alim-satim ve komisyon protokol sdzlesmes
edininiz.

Emlak komisyoncularindan satis tekniklerini arastirimz.

YV VYVYV

Y aptiginiz arastirmal art ssmifinizda arkadaslarimizla paylasiniz.

3. EMLAK SATIMINI GERCEKLESTIRMEK

Portf6ynizl olusturdunuz, reklamimzi yaptimiz sira geldi alici ile bulusarak emlakin
satisina.

3.1. Ahayla Gérisme

Evin i¢ temizligi yapilir. Sunuma hazir hdle getirilir. Emlak sahibinden onay alinr.
Evin icinde telefon, masa, sandalye ve brosur sistemleri kurulur. Gelen msterilerin bilgileri
ainir.

Gunun bir saatinde emlak ofisinin dniinde bir araba durur. Arabadan bir bey ve bir
bayan iner. Ofise dogru yonelirler veiceri girerler.

Ilk is musteriyi ayakta karsilamak ve buyur etmektir. Oncelikle kendinizi
tamtmalisimz. Mdisterinizi tammmalistmz. Hatirlarim  sormali, konusurken hareket ve
tavirlanimzla onlara guven vermelisiniz. ikramda bulunmalisimz(cay, kahve, kola gibi).
Dileklerini dikkatle dinleyip misteri talep formunu dizenletmelisiniz.

3.2. Gezdirme Plamimin Tasarlanmasi

Cogu misteri ne istedigini bilmez; ancak ne istemediklerini bilirler. Alicilarin gogu
sizin ne tarz bir emlak istediklerini anlamamz icin begenmedigi bir-iki evi gbérmeleri gerekir.
Baska bir deyisle, alacaklarim distindiginiz emlakla kiyasamak amaciyla, birkag tane
fazladan emlak gezdiriniz. Bu size, disindiginiz emlakin onlar icin dogru emlak olup
olmadigina dair bir fikir verecektir.
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Alicimzi dinleyiniz; sizin amacimiz alict neye &sik, nelerden nefret ediyor,
ogrenmektir. Birakin kendisini, cevresini anlatsin. Sizin amaciniz, onlarin "kendilerini
onemli hissetmeleri"ni saglamaktir. Eger aliciniz bu sekilde hissederse alir.

Eger mumkinse, satictyla musterilerinizin 6nunde randevulasmayimz. Sonugta bu
insanlar hi¢ tammadigimz kisiler. Belki de sadece yoldan geciyorlar veya sizi bir ilan
dolayisiyla aradilar. Saticiyr araciginizda, "Sayin X Bey, su anda yanimda bugiin evinizi
gostermeyi distndugiim iki kisi var" seklinde bir konugsma yaptiginizi var sayin. Satici ona
muhtemel bir alici buldugunuz icin degil, sizinle konusmak istedigi bazi problemler oldugu
icin sevinebilir.

Telefon gorismelerini yapmak icin mUsterilerden ayrilirken su sekilde: "Elimizdeki
bilgilere gore, size gostermek istedigim ¢ok gizel evler var. Simdi gidip randevular
ayarlamam gerekiyor. Yer gosterme tutanagim doldurur musunuz? Sonra beraberce evleri
gormeye gideriz" denilebilir (Kiralilk Emlak modllinde yer gosterme tutanag:
gosterilmistir).

Yer gosterme tutanag ile ilerde bir anlagsmazlik dogmasi halinde komisyon hakkinin
dogmasi saglanir. Eger alici ile satici kendileri anlasirsa

Ofisteki konumunuza gore, gosterim icin randevulart ayarlamak ve onlar
siniflandirmak durumunda kalabilirsiniz. Bu tip durumlar icin stratejiler gelistirmeye
calismalisiniz.

Gosterme 1rasi,

> Once kendi portfoyiinizii(eger emlak darmsmar iseniz)

» Ofisin portfoyuni

» Franchise aginin portféyUni(eger franchisee olarak calisiliyorsa)

» Diger emlak ofidlerinin portféylerini

gezdiriniz

Emlak isinde heyecan duymak demek, malin bilgisini iyi bilmek ve bunu etkili bir
sekilde karsimizdakine aktarmaktir. Ozellikle bélge hakkinda her seyi detayi ile biliniz. Cok
hizl1 heyecanlanmayin, aicimz her sey kafasinda tam olmadan, isin sonuglanmasina izin
vermeyecektir. Cok hizli girerseniz, cok hizli ¢cikmak zorunda kal acaksiniz.

3.3. Emlakin Gosterilmes

Mal sahibi ile gorUsUniz, birdenbire ortaya cikmayinmiz. Butin notlarimzi aimz.
Arabada sorabildiginiz kadar soru sorunuz. Is bitince yaptiginiz hatalar: cikartimz.

Anahtarlart ve portféyin durumunu kontrol ediniz. Anlasmasiz portfoylerin
anahtarlar1 iki emlak komisyoncusunda birden olabilir. Sokak kapisinin anahtar1 veya gobegi
degismis bile olabilir. Fazlavakit kaybetmemek icin dnceden kontrol intizl yapinmiz.

Eger evde kirac1 varsa, kiracidan randevu alinip gidilen yerlerde yanimiza galos aliniz;
kiraciya saygi gosterirseniz size olan davramsi degisir. Kiracidan adiginiz randevulariniz,
iki kere kontrol ediniz. iptal olan randevularimzi emlak icinde bekleyen kisilere bildiriniz.
Aksi takdirde giiven yitirirsiniz.
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Mumkinse, gostereceginiz yerleri 6nceden goriniz. Eger bilmediginiz bir yere
gidiyorsamz yamnmiza harita aimz, mutlaka once haritadan yerine bakimz. Yer tarifini
ayrintil1 bir sekilde 6grenmeden, bulurum dislinces ile yola cikmayiniz.

Ik 6nce elinizdeki "EN 1YI” emlaki misteriye gosteriniz. Eger einizdeki en iyi yeri
mUsteriye gezdirirseniz, misteri sizin onunlailetisime gegtiginizi distnir.

Resim 3.1: Elinizdeki iyi emlaki en sona birakmayin.

Emlaka her zaman ilk 6nce emlak komisyoncusu girer. Isiklar: yakar. Igeriyi kontrol
eder. Sonramusteri girer. Daire gezdirilirken musteriyi emlak komisyoncusu yonlendirir.

Evi gezdiriniz, hichir zaman yorum yapmayiniz, sadece soru sorunuz. Sizin amacinz
aicinin dusuncelerini 6grenmek ve kontrolll ele almaktir. Satis demek, aslinda soru
sormaktan baska bir sey degildir. Soru sorarsaniz, alip almayacaklarim Ggrenip pazarlamaya
geri doniniiz. Amaciniz, aicr igin sizden satin almaisini kolaylagtirmaktir. Eger karsimzdaki
bakici ise hemen pazarlamaya doniiniz.

Sihirli sorumuz "Degil mi?" sorularini sorunuz. Dedektif olunuz. Mutfak biyik degil
mi? Cevap evet ise devam ediniz. Ancak musterinin cevab, "Ben Italyan tercih ederim” ise,
bazi ipuclar: vermektedir.

Unutmayin evi gezdirmek bir stratgjidir. Hicbir zaman gormediginiz bir evi
gostermeyiniz. Tabii ki siz de yeni gelen evleri aninda geziniz.

Musteri gezdirmek, satis slrecinde itirazlarin bagladigi andir. Msterinin itirazlarim
yenemezseniz yapmamz gereken, pazarlamaya geri dénmek ve aday yaratmaktir. Burada
yapilan en blyuk hata, isi duygusal olarak almak ve takip stirecine dondirmektir.

Is sonuglandirmasi, misterinin evet dedigi yerde yapilabilir. Gerekirse, duvarlarin
Usttinde teklifi imzalatabilirsin. Evi gosterirken alicinin satin almalarin isteyin ve gerekirse
teklifi orada, aninda yazin; ofise gidip teklif yazmay: beklemeyiniz. MUsteri satin aldig
seyin onunde iken, isinizi sonuglandirimiz. Teklifi amak, sizin ev gosterirken en dnemli
amacinizdir. Net olun; teklif sirasinda malin yaminda olunuz.
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3.3.1 Yer Gezdirmede Altin Kurallar

Yol boyunca okul, saglik ocagi, durak yerleri detayli olarak anlatilmadhr.

Emlakin distan gosterilip dis 6zellikleri sirastyla anlatiimalidhr.

Emlakin i¢ 6zelliklerini detayl1 bir sekilde anlatiniz.

Bir hafta icinde teklif imzalamayanlari sirecten cikarimz. (Ahcilann teklif
vermeleri gereklidir. Teklif vermeyen bir aiciyi, neden ne olursa olsun, birakiniz).
Siniflandiracagimz musteriyi veya siniflandirilmak amaciyala sorulan sorulara
cevap vermeyenleri, kesinlikle gezdirmeyiniz.

Ev gezdirmeyenler ev de satamazlar; ev satis sansimzi artirmak istiyorsaniz daha
cok sayida ev gezdirmeniz gerekir.

Eger anlasmaya  vanlmigsa  alim-satim- komisyon protokol tinti
imzalatimiz.(Anlasma konusunda bir érnegi bul unmaktad1r.)

vV VYV V¥V VVVYV

3.4. Anlasma

Emlak komisyonculugu ile ilgili yasalari, formlarin nasil dolduruldugunu bilmek,
emlak isini yapabileceginiz anlamina gelmemektetir. Pek ¢ok iyi emlak komisyoncusu
anlastirmay: birgok islem yaptiktan sonra 6grenir. Sizler kurallar: 6grendikten sonra, pratik,
tekrar ve uygulamaile gliclendiriniz.

Peki, emlak isinde her sey Uzerine anlasilabilir mi? Evet, karsidakinin durumuna gére
her sey Uzerine anlasilabilir. Ancak bu da her zaman istediginizi elde edeceksiniz anlamina
gelmez. Anateknikleri iyi kullamirsanmz, eniyi isi ¢ikartirsimz.

3.4.1. Anlasma Alanlari
Anlagma dort alanda gecer:

> Insanlar
> Taktikler
>  Stratgi
» Zaman

Kendinize sorun, eger anlasma oyununun kurallarim sadece karsinizdaki biliyorsa,
tahmin edin kim kazanacak?

3.4.1.1. insana Dayal K urallar

> Insanlarla calisirken karsimzdaki alici ya da saticiya hakaret etmeyiniz. Emlak
isinde size denen hichir seyi "kisisel" amamaniz gerekir. Alici/satici genelde
olaylar kisisel adirlar ve profesyonel gibi davranmazlar. Kisa donemde sertlik, para
kazandiriyor gibi goriinse dahi uzun dénemde geri donis olmayacaktir.

Ornek: Alict ile satict 5 dakika once tarmsmuslardir. Alici; emlak sahibinin sartlarimn
uygun olmadigimi, emlak sahibi alicimn emlakin degerini kavrayamadigim soyler. Alici
uygun olmadigini belirtir ve masadan kalkarlar (bazen oturmazlar dahi...)

Anlastirma stirecinde emlak komisyoncusu isini profesyonelce yapmalidir. Sdylenen
hichbir seyi "kisisel" amamalidir. Kendi sinirinizi kars: tarafa aktarmak, sadece ona daha
fazla silah vermek anlamina gelir.
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» Emlak komisyoncusunun "gercekci” olmasi gerekir. Kendi gercgekliginden taviz
vermemelidir.

Ornek: Kendi oturdugu evi 120.000 YTL olarak hayal eden emlak komisyoncusunun,
komgsusunun emlakimt bu fiyattan amasi akilsizliktir, fiyati emlak komisyoncusu degil
piyasa belirler. 80.000 Y TL'ye satilmasi gerekiyorsa satilmalidir.

» Emlak isinde yalmizca kendinize gliveniniz.

» Emlak komisyoncusunun anlastirma isinde net olmasi gereklidir. Stpheli
davraniglardan kaginmalidir. Glven duyulmayan kisi ile kimse is yapmak istemez.
Cunkd verebilecegi bir sey olmadig dusindldr.

3.4.1.2 Taktige Dayah Kurallar

> Kisilige yonelik saldiridan -yapmaktan / almaktan- kagininiz. Kisiliginize dontk
bir saldirida konuyu degistiriniz.

> "Bazen" dengesiz hareket ediniz. "Biraz" deli oldugunuzun bilinmesi avantagjdir.
Eger biraz "deli" oldugunuzu kars1 taraf disuUnirse, sizi daha fazla itmek ve
zorlamak istemeyecektir. Sizinle daha kolay bir sekilde anlasmak isteyecektir.

» Arada saf gozikiniz. Sagin dahi oynayabilirsiniz. Maksat, kars: tarafin size
dolambagli olarak sdylemek istedigini, net olarak sylettirmenizdir.

Ornek:

Emlak sahibi(S): 123. 000 YTL 'den 120.000 YTL 'e verebilirim.

Emlak komisyoncusu(E): Efendim, Ne?

S: 117.000 YTL ‘e verebilirim.

E: Ne?

S: En son 115.000' e veririm. Karismam elime net isterim.

E: Duymadim ne?

S: 115.000 YTL 'den asag1 inmem, ancak 2 ay oturmamaizin verirlerse 112.000 YTL
veririm.

Tabii siz 104.000 YTL'den teklifi cikartirsimz. Emlak sahibi kizar ve sasirir. 108.000
YTL'e anlasirsiniz, sizin alicimiz da t¢ aydan dnce zaten tasinmak istemiyordur.

» Her zaman "neden" diye sorunuz. En giiclii silahlarimzdan biri budur. Neden bu
kadar dusik teklif ediyorsunuz? Neden sorusu ortami gerecektir, ancak
mUsterinizden 6nemli bilgiler alacaksimz. Motivasyonun nereden kaynaklandigin
Ogreneceksiniz.

» Kararsizlik amnda otoriteye damsimz.

Ornek:

Msteri: Ben bu binamn saglam olmadigim duydum, ama diger ozellikleri tam bana
gore,

Emlak komisyoncusu: Bu binanin projesi FB'ye ait sizi onunla gorustireyim... (tabii
ki otoritenin sizin tezinizi savunmasi gereklidir).

» Yaziyameydan okuyunuz. Yazili her sey "kesin" anlamina gelmez. Eger yazili bir
sey dogru olsa, gazeteler hep dogruyu soylerdi. Siz gerektiginde yazili olan
seylere meydan okuyabiliyor olunuz.
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> lyi dinleyiniz.

ALICI: "Bu ilk teklif", "ilk denememiz', "Bir de bununla deneyin", "Artik
anlasalim”, "Bu ilk ve son teklif", "Bu en iyi teklifimiz", "Kabul et ya da etme". Her birinin
aslinda farkli anlamlar: vardur. lyi dinleyiniz; kars: taraf aslinda ne diyor onu anlayimz. Buna
gobre davraniniz.

3.4.1.3. Stratejik Kurallar

» Her zaman kendinize bir alternatif yaratimz. Bu, kural dengeleme icin dnemlidir.
Kendinize cikis yolu yaratimz. Eger kendinize alternatif yaratmazsamz, karst
tarafin verdikleri ile yetinmek zorunda kalirsinz.

Faydaci insanlar ................... Anlagilabilir

Mukemmeliyetciler ............... Istediklerinin bedelini sonuna kadar 6derler.

» Her zaman Onceden bilgi edininiz, isinizi her zaman basindan kazamn. Kars
tarafin dediklerini anlamanizicin alt yapimz saglam olmalidir.

> 1k 6nce gozebileceginiz durumlar ele alimz. Eger anlasmayr durdurursamz
kaybettiniz demektir. Onemli olan devam etmektir. Yammniza aliniz, en iyi sekilde
kullanimz.

» Sonuglandiramayacaginiz tekliflere cevap vermeyiniz. Sizin amaciniz, kars
tarafin anlasma masasina oturmast ve kaporali yazili bir teklif vermesidir. Eger
bunu alamadiysaniz Uzerinde anlasilacak bir sey yoktur. Anlasirken aceleniz hichir
zaman olmasin.

» Sinirlarimzi 6nceden  belirlemeyiniz. Clnkd  simirlar,  isinizi yapmamzi

engelleyecektir. Kendinizi isinizin icine kilitlemeyiniz; amacimz anlasmaktir,
sinirlarimzi belirlemek degil.

Ornek: Burasi 80.000 YTL eder; fiyat hayal triintidir. Fiyat: alict verir.

» Ne olursa olsun bazi isler sonuglanmayacaktir bunu unutmayimiz. Eger bunu
anlarsanmz yapacaginiz en yanlis sey bunu anlachgimz an anlasmaya calismaya
devam etmektir. Takip slrecinde hata yapmis olursunuz.

Ornek: Size sozlii teklif gelirse sonuglandirmaya calismayimiz, kapora ve imzasim
isteyiniz.

3.4.1.4. Zamana Dayal Kurallar

» Karsi tarafin zamanini ise yatiriniz. Zaman harcandik¢a bu paraya donecektir.

> Her zaman "zaman limitli" calisimz. Ornegin yazarlar, zaman limitli calismazlarsa
hichir zaman hikayelerini yetistiremezler. Eger bir zaman limitiniz yok ise hicbir
zaman, elinizdeki isi sonuglandiramazsimz. Emlak komisyoncusu bazen teklifi bir
haftalik alir. Bir haftalik teklif ¢ok uzundur. Emlak komisyoncusunun her zaman
gergekci olmast lazimdir. Ancak unutmamalidir ki emlak sahiplerinin cogu ilk
gelen teklifi genelde reddederler.
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Eger emlak komisyoncusu emlak sahibinden kontra teklif alabilirse, karsisindakinin
dahafazla zaman yatirmasina neden olacaktir.

DIKKAT : "Ya dl, ya git" tiriinden tehdit teklifleri, insanlarin distindiigiinden gok
daha az ise yarayacaktir. Uzun dénem bu tur teklifler size kaybettirecektir.

» Hizlh hareket ediniz. Evet, karsi tarafin size zaman yatirmasim istemek akildir,
ancak sizin isiniz her zaman isinizi sonuclandiracaktir. Eger emlak isinde siz elinizi
cabuk tutmazsanmz "kivileim” kendi isini kendi yapacaktir.

3.4.2. Anlastirma Teknikleri

Emlak komisyoncusu, sadece emlakin fiyati Uzerinde anlasmaya yogunlasmamalidir;
sartlarin timind goz dniinde bulundurmalidir. Bu sartlar:

» Komisyon indirimi

Baz1 insanlara gbre mal ya da aici bulmak icin % 6 komisyon cok fazladir. 300.000
YTL bir satista 18.000 YTL buyUk bir para olabilir. Alicinin ati aylik maas: olabilir. Ancak
unutmayin; mal sahibi emlakin satisi ile ne kadar ¢ok ugrasirsa, o kadar ¢cok para harciyor
demektir. Soguk piyasalarda, Ozellikle emlak komisyoncusu kendi 6zelliklerini degil,
kendisinin emlak sahibine sagladig: faydalar1 vurgulamalidr.

» Kaporamn nemi

Kapora, aicimin ne kadar ciddi oldugunu gosterir. Amag, aicinin yazili olarak isin
sonuclanmasina kendisini adamasidir. Emlak komisyoncusu, kapora tzerindeki korkusunu
asmasi icin, aliciy: psikolojik olarak rahatlatmali, prosesi(siireg) garanti etmelidir.

> Konut kredisi

Eger blylk bankalar ile anlasamiyorsaniz, bir de yerel kicik bankalarla calisinmz.
Kigisel esyaar

Bazen alic1 emlak sahibinin kigisel esyalarim daalmak isteyebilir (gdmme firin, klima,
6zel yapim hamak dahi olabilir). Eger alict kisisel esyalann da istiyorsa, bu teklifte
belirtilmelidir. Yoksa emlak komisyoncusu aradaki bedeli, cebinden 6demek durumunda
kalabilir.

Unutmayiniz; emlak sahibi kesinlikle anlasmam diyorsa, bu genelde istediginizi
aabilirsiniz demektir. Ancak; bunun icin masrafina katlanmak zorundasimiz. Kisisd
esyalarimzin size problem olmasint istemiyorsaniz, emlaki gezdirirken esyalari ortadan
kaldirin ya da aiciya belirtiniz.

» Emlak ekspertiz (uzman incelemesi)

Bazi kredi kurumlari emlake, %70 oraninda ve daha disUguni verebilir veya
ekspertizini daha disiik gosterebilir. Ancak bunu siz kisisel amamali, isinize profesyonel
olarak bakmali, ekspertiz icin iyi hazirlik yapmali, ekspere emlakla ilgili bltin bilgileri
yazili olarak vermeli ve anlatmalisiniz.

> Fazla masraf
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Emlak sahiplerini uyarimz. Eger malin lzerine degerinde %50 Uzerinde masraf
yapilirsa, bu para satista geri toplanmayabilir. Anlasma stirecinde masraf sifirlanabilir.

3.4.3 Anlastirma Anayasalari

1. Karsimzdakine hakaret etmeyin. 55 L5

2. Yumusak ol mayin. 12. Kendinize alternatif yaratin.

3. Sadece kendinize glvenin. 13. Onceden bilgi sahibi olun.

4. Y Uksek ahlakli olun. 14. Cozebileceginiz islere oncelik verin.

5. Kisisal salchnilardan kaginin. 15. Son.ugl andiramayacaginiz teklife cevap
vermeyin.

6. Deli olabilin ve bilinin 16. Sinirlarimizi 6needen belirleyin.

7. Saf goziikin. 17. Bazi isler hichir zaman sonuclanmayacak
unutmayin.

8. Neden diye sorun. 18. Diger tarafin isin sonuclanmasina zaman
yaratmasim saglayin.

9. Otoriteyi sorun. 19. Zaman sinir1 koyun.

10. Y aztya meydan okuyun. 20. Hizl1 hareket etmeyin.

Bu yasalar pratik, tekrar ve uygulamaile siirekli gelistiriniz.

3.4.4 Alm/Satim Teklifi

Teklifi, isini profesyonel olarak yapimz,. Tabii ki emlak komisyoncusunun da isini
tam olarak yapabilmesi icin yazili ve blyuk kaporali teklif almasi sarttir. Unutmayiniz,
emlak isinde bedava yemek yoktur. Her zaman bir elden verilir diger elden ainir. Bunu
unutmayiniz. Ne verirseniz onu alirsiniz. Istediginiz seyi almak icin dogru seyi vermelisiniz.

Teklifi iletirken;

Teklifi her zaman alan kisi iletir.

Teklif yiz ylzeiletilir (Her zaman gbz temasi kurulur).
Sadece yazil1 ve kaporal1 olan teklifler iletilir.

Teklif masadailetilir. Emlak sahibi, sag kola oturtulur.
Teklif sunulurken, paraya odaklanilmaz.

VVYVYYVYYVY

Teklif amateknikleri;

DURUM 1 DURUM 2
Fstrglrﬁkekﬂi?l emlakine 125.000 YTL Al belirli bir bl gede emlak almak
) istemektedir.

Alicimin 115.000 YTL parast vardir. Daireyi  Piyasadaistedigi tirde bir daire yoktur.
begenmistir.

MUsteri temsilcisinin ne yapmas: gerekir? MUsteri temsilcisi, aicidan kapora almali
ve emlak sahibine cayma akces ile teklif hazirlamalidir. Bu sekilde alicinin iglemi takip
edilir. Alici, caydirict bir miktarda kapora vermelidir.
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3.4.4.1 Teklif Alma Proseduri

» Emlak komisyoncusu veya misteri temsilcig, teklif alirken alabilecegi en yiiksek
kaporay: alir.

» Kaporaveteklif formunu "Teklif Takip Pano"sunaisler.

» Teklifin alinmasindan sonra broker’ e haber verir (Eger franchisee olarak

calisiliyorsa).

3.4.4.2 Teklif iletme

» Emlak komisyoncusu(EK) veya misteri temsilcisi(MT) teklif iletmeden 6nce
mutlaka birgok kez prova yapar.

» TekKlifi alan kisi teklifini iletirken yiiz ylize gorigme yapar. Telefon ile teklifi
iletmekten kaginir. Gerekirse sehirleraras: yolculuk yapilabilir.

» B00YTL (Besylz Yeni Turk Lirasi) Uzerindeki kaporalari emlak sahibine
iletirken paranin nasil saklanacagina, bulunacagina broker karar verir.

» Anlasmaar imzalatildiktan son durumu hakkindateklifi alan misteri temsilcis
broker’ e haber verir. Burada belirtilen islemler bitiin kiralama ve satis islemleri
icin gecerlidir.

3.4.5. Cayma(Pey) Akces (kapora)
Cayma akgesi; taraflar glivenceye amak icin alinan paradr.
Ornek:

Once Fatih OZLER den 11 YTL'ye bir kalem satin almak istersiniz. Sizde para, Fatih
OZLER'de kalem varcir. Once kalemi Fatih Ozler mi verecek, yoksa énce paray: siz mi
vereceksiniz? iki taraf da birbirini iyi tammyor, o zaman ne yapacagiz? Bir uclincii sahis
bulup onun aracilik yapmasi istenir. Bu tgiincii satis, Kamil KARAGONLUM olsun. O
sizden paray1 alacagina dair bir garanti alir. Fatih OZLER' den de, kalemi alacagina dair bir
garanti alir ve her iki tarafa da bu islemde araci olacaginadair bir garanti verir. Sizin paramz
Fatih OZLER', kalemi Kamil KARAGONLUM e verir. Oda size getirir ve islem problemsiz
bir sekilde gerceklesmis olur.

Ornek:

Sire 2 hafta, cezai sart 4.000 YTL, taahhit 110.000 YTL Uzerinden bir anlasma
yapilirsa;

Eger emlak sahibi 110.000 YTL'ye satmak isterse alicimn yaptig: teklifi degerlendirir,
gelir kaporasini iki haftaicinde alir ve kendisi ile cayma akcesi dizenlenir.

Eger emlak sahibi kaporay: alir ve belirtilen alictya 110.000 Y TL'den satmaz ise aldigi
kaporanin iki miglini caizi sart olarak geri 6der. MUsteri, cayma akgesini verdikten, emlak
sahibi onayini aldiktan sonra, beirtilen siire icinde satin almaislemini yapmaz ise kaporasin
alamaz.

Mal sahibi, cayma akgesi karsisinda bu g seyi yapabilir:
> Reddedebilir.

» Kabul edebilir.

» Kontrateklif yapabilir.
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Peki, alic1 ne yapar?

» Tamrakam verebilir.

» Cok az altindaverehilir.

» Cok disuk teklifte bulunabilir.

3.5. Satis

Artik emlakin € degistiriimesine gelinmistir. Kapora ve cayma akcesi ainnustir.
Emlak komisyoncusu satist sonuclandirarak komisyonunu amak ister. Ve sonra devamli
mUsterileri olacak alic1 ve satici ile iligkilerine rutin bir sekilde devam eder.

Satis1 iyi bir sekilde sonuclandirmak icin mutlaka tekrar yapilmalidir.
3.5.1. Satis1 Sonuclandirma

Gergeklestirilen her satisin 6nemli adimlar: vardir. Eger bu adimlardan bir tanes bile
eksikse 0 satis1 gerceklestiremezsiniz. Bunlar:

» Mugterilerinizin ihtiyaglarint anlayimz. Eger neye ihtiyaclari oldugunu
anlamazsaniz satis yapamazsinmz. Sizin o komisyonaihtiyacinmz var. Onlara
kapora veya bir arabafiyat1 gibi bakamazsimz. Bunu anlarlar. Ihtiyaglarinin ne
oldugunu anlayabilmeniz i¢in onlar1 scniflandirmamz gerekir. Daha sonra, onlarin
alici icgudulerini kullanarak ve yerinde sorular sorarak, mutlu bir sekilde yeni
evlerine yerlestirebilirsiniz.

» Alacaklarinadair ipuclarimn farkina varimz. Vasat bir alici, sdyledikleriyle degil,
davraniglariylaevi istedigini size anlatir.

» Musterilerinizin olumlu gelisen dirtllerine gore, yatirim yapacaklar: bir tercih
yapimiz. Eger sahip olmak isteyeceklerinden emin degilseniz, satig1 nasil
gerceklestireceksiniz?

» Satis1 gerceklestiriniz. Bunu yerinde sorular sorarak, onlar: yonlendirdiginiz
milkleilgili karar vermelerini saglayarak yapimz.

Anlagsmay1 imzaladiklarinda, "Y uppii!" diyerek saticiya kogmayiniz. M Usterilerinizi
evlerine yerlestirmek icin bulundugunuz vaatleri saglamlastirimz. Size olan glvenleri icin
onlara tesekkir ediniz. Alicilar belirlenmis fiyattan daha disik fiyat nerirlerse saticiya yeni
bir teklif getirebilecegini sdyleyiniz.

Sizden haber almak icin beklemelerini sdyleyiniz. Emlak sahibini saticiyr gérmeniz
icin beklemeniz gerektigini ve bir takim detaylari onunla beraber gdzden gecirmeniz
gerektigini sdyleyiniz. MUsteriler ¢cogu zaman sonucu 6grenmek icgin ge¢ saatlere kadar
beklemeyi dert etmezler.

3.5.1.1 Satis Sonuclandirma Teknikleri
» Farzetmeyontemi

Satici goridsmenin olumlu sonuglarin varsaymak suretiyle satis1 sonuglandirtmaktir.
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Karsimzdakini basit bir sekilde yonlendiriniz:

e Bahceyi begendin mi? Evet
e Odalar yeterince blylk mu? Evet
e Fiyati makul mu? Evet
o Teklif anlasmasinin noktal: yerini onaylar misiniz?

» Basit yazilh sonuclandirma

Emlak komisyoncusunun her an yaninda sonuglandirma dokimanlart bulunmalidir.
Sonuglandirma dokiimanlaring, miisterinin yamnda bilgileri not ediniz. Onceden hazir
olunuz. Msteriniz, dokiimanlar: doldurma nedeninizi sorar ise; "unutmamak ve dizenli
olmak icin" diyebilirsiniz.

» Avantaj- dezavantajlari listeleyer ek sonuglandirma

Saticilarin en fazla kullanmalari gereken sonuclandirma tlrlerinden biridir. Bunu
mUsterileriniz ev hakkinda bir karar verme gucligi cektiklerinde kullanimiz. Bu konuda
kullanacagimz cimleler oldukca 6nemli. Onlar1 kelime kelime dgrenmeniz gerekir. Eger
karar vermelerinde yardimci olma konusunda icten bir arzu duyuyorsarmz ve bu kelimeleri
dogru olarak kullamirsaniz, bir teknik kullandiginiz belli olmasina ragmen ise yarayacaktir.

Iste cumleler:

" Simdi, yapmak istedigim en son sey, size yanlis bir karar almamz konusunda ilham
vermektir. Ancak siz iyi bir karar olduguna inanirsaniz, onu uygulardiniz, 6yle degil mi?
Guzel.”

“Size yardimci olmamun bir sakincas: var mi? Elimizdeki ¢izgili k&gidin tam ortasina
bir cizgi cekelim. Bir tarafina evin sagladigi avantajlar:, diger kismuna da dezavantajlarin
yazalim. Bitirdigimizde, dogru karari vermek icin hangi tarafin daha fazla olduguna
bakmamiz yeter." (Evin olumlu Ozelliklerinden 6'sim siralamak yeter. Daha sonra,
dezavantgjlar1 siralamalarim bekleyin.)

Temiz bir sayfa aip ortasindan ikiye ayirimz. Sol tarafa alim icin olumlu seyleri, sag
tarafa olumsuzlar1 yazip birbirileri ile karsilastirnmz. En alta bir ¢izgi ciziniz ve kag tane
evet-hayir cikiyor toplayimz. Kesinlikle durmadan, sonuclandirma dokimanlarina bilgi
alimz. Onemli olan diyalogu ayakta tutmak ve olayin mantikli ve basit oldugunu
gostermektir. Musterinin itiraz etmedigi noktaya gelip, sonuclandirma dokimanlarin
tamamen doldurup imzasim alimz.

» Keskin aci sonuclandirmasi

M Usterinizin sorusuna Oyle bir soru ile geri donin ki, sorunuza verecegi cevap, Sizi isi
sonuclandirmaniza tasisin.

MUsteri: Eger almaya karar verirse 15 Mayisa kadar igleriniz biter mi?
Dtz satict: Evet, Evet, Evet
Egitimli emlak komisyoncusu: Eger size ayin 15'ini garanti edersem sizden...

Egitimli emlak komisyoncular1 kendilerine hep Ustiin bir soru teknigi gelistirirler.
Sampiyonlar diz satictmn bes midi satarlar, clnkid sattiklarn hakkinda firmalarim
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anlatabilirler. Sampiyonlar sistemle savasmaktansa, onu nasil daha iyi kullamirlar; onun
yolunu bulur ve Uretkenliklerini artirirlar.

> Ustiin otorite sonuclandirmas

Kendinize liderlik vasiflar1 edininiz. Cevrenizdeki lider kisiyi bulup evin onayim
aliniz. Rekabet ortam bile olsa misterinizin liderin pesinden gitmesi olasidir. Lider ile dyle
bir iliski kurun ki isiniz distigu zaman gerekli bilgiyi elde edebiliyor olunuz.

» Benzer is sonuclandirma (hikayeleme)

M Usterinize benzer olan durumlardan bahsedebilirsiniz. Burada dikkat edeceginiz ilk
sey, hikéyenin dogru olmalisidir; yalan ortaya cikinca is bozulur. ikincisi, hikaye sizin
hakkinmzda degil, baskasimn hakkinda olmalidir ki, inandiriciligi olsun.

Bu durumda, misterilerinize kendilerini su an icinde bulunduklar: duruma dismis
baska kisilerin ne karar verdigini ve bu kararin onlara ne yarar sagladigim aciklayacaksiniz.
Her yaptigimiz satista, neler oldugunu not aimz. Eger bunu yaparsaniz, kullanabileceginiz
yeni "benzer durumlar” ortaya cikacaktir.

Henliz satis yapamanus olanlar, "Gegenlerde bu durumda olan baska biri hakkinda bir
seyler okuyordum" diyerek hikéye anlatabilirsiniz. Bu tip durumlar her zaman "Hissetmek-
Hissettiler-Karsilastilar”  formUlindn  Gzerine kurulmustur. Su  sekilde olusur: "Nasil
hissettiginizi anliyorum. Digerleri de o sekilde hissetmislerdi. Karsilastiklar sey su oldu.”

Burada sizin anlatabileceginiz bazi hikéyeler var. Eger karar vermekte acele
etmiyorlarsa sunu kullammnz:

"Gegen gun kararlarim vermek icin beklemek isteyen insanlarla ilgili bir sey
okuyordum. Alicilar evi ¢cok seviyorlar, ama daha karar vermeye hazir hissetmiyorlardh.
Emlak komisyoncusu onlar1 evlerine gonderdi ve aksama aradiklarinda evin satilcigim
sylemek zorunda kaldig: icin ¢ok Gzdldi. Bu evin sizin icin dogru ev olacagina ve uzun
yillar boyunca ailenizle beraber burada mutlu bir sekilde yasayacagimza inanmasam bu
kadar 1srarci olmazdim.”

Eger Onerebilecekleri fiyattan daha pahal1 bir evi satin almak istiyorlarsa:

"Birkag yil dnce, sizinki gibi genc bir aile buna benzer bir durumla kars: karsiya
kalmusti. Evi satin almak icin ayirdiklar para stnirliydi ve bu miktarlaistedikleri kadar gizel
bir eve sahip olamyorlardi. Birkag yil bekleyip yatirnmlarint daha artirarak bir ev satin
amanin dogru bir karar olup olmadigina bir tirli karar veremiyorlardi. Cok stkdr ki, bizim
"Basar1 Yolu" olarak adlandirdigimiz bir evi almaya karar verdiler. Gectigimiz giinlerde de
onu satarak bekleyip para biriktirerek almak istedikleri ev gibi bir ev satin almalarin
saglayacak kadar buylUk bir kér elde ettiler. Kira ddemeyi birakip kendi istedikleri seyi
yaptiklar1 icin cok mutluydular. Dogru seyi yaptiklart konusunda siz de benimle ayni
fikirdesiniz, degil mi?'

» Susarak sonuclandirma

Bir sonucglandirma sorusu sordugunuz zaman susunuz. Unutmayimz; ilk kim
konusursa kaybeden o olur. Eger ilk siz konusursamz karsinizdakine yenik disms
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olursunuz. Ortalama saticilar, soruya yamt gelmez ise hemen konusurlar. Sampiyonlar ise bir
dakika kadar ¢ok rahat bir sekilde bekleyebilirler.

M Usterilerinizin tim itirazlarinin Gstesinden geldikten ve teklifleri konusunda hemfikir
olduktan sonra, evi satin dmamalart icin hicbir sebep kalmayinca, onaylarim almak icin
anlasmay1 onlara uzatimz. Bu durumda son szl sdylemek size diser. Su cumleyi
kullanmay1 deneyiniz:

"Sayin Lo , eger su noktada onayimizi belirtirseniz (imzay: atacaklari yeri
gosterin), sizi bu aksam evinize yerlestirmek icin elimden geleni yapacagim'. Size kapanis
ileilgili en 6nemli seyi anlatayim. Kapams konusmasi sirasinda sordugunuz en son sorudan
sonra susunuz.

Bunu sakin unutmayimz: Susun! Ilk 6nce konusan kisi genellikle evin gelecekteki
sahibidir. Bir baska deyisle, bu kritik noktada ilk 6nce kim konusursa, digerini saf dist
birakir. Eger 0 anda konusan Kisi siz olursanmiz, misterilerinizin evi satin alma konusundaki
tim baskilarini ortadan kaldirmus olursunuz ve elinizde satilmamis bir evlie dyle
kalakalirsimz.

Eger ilk 6nce onlar konusursa, genelde evi satin alacaklardir demektir. Bu gercekten
¢ok 6nemli! Onaylarini veyaizinlerini istediginiz sire icinde sessiz kalirsaniz, sadece su iki
seyden birini yaparlar: Evi satin alirlar veya son kez bir seye daha itiraz ederler. Her ne
olursa olsun, siz pratik, alistirma ve prova yaptigimiz icin bunun da Ustesinden gelebilirsiniz
oyle degil mi?

Eger yine de sessizlik anim bir sekilde bozmaniz gerektigini distniyorsaniz, su
cumleyi kullammz: "Annem yillar 6nce bana sessiz kalmamn kabul etmek oldugunu
stylemisti. Hakli miydi sizce?' Onlara sdylemis oldugunuz sey size itiraz etmeleri icin bir
ortam yaratmamakla birlikte, ev konusunda anlagmaya varmalarini saglar. Bunun ne kadar
ise yaradigin goriince siz de sasiracaksinz.

» Biraz dusinecegim sonuclandirmasi

Ortalama saticilar bunu duyduklar1 zaman olay1 durdururlar. Eger boyle yaparsanz
kendinizi vurmus olursunuz. Kars1 taraf; "Disinmem gerek" derse, aklinda
cevaplandirilmanmus bir soru var demektir; 6grenmeye calisiniz.

Bu size yapilmis son bir itiraz degildir. Bu sadece onlarin karar1 ertelemek icin
soylemis olduklari bir sbzdir. Bunu sdylediklerini duydugunuzda, bunu yapmalarinin iyi bir
sey oldugu konusunda onlarla ayn: fikirde oldugunuzu belirtiniz.

Onlarla tartismayin. Siz sadece tekrar distinmek istedikleri seyin ne oldugunu size
sdylemelerini istiyorsunuz ki bunun Ustesinden gelebilesiniz. Bu teknigin ise yaramasin
saglayan sey, yenilgiye ugramis gibi davranmamzdir. Bir baska deyisle, sz isinizi iyi
yapmarmissinizdir veya onlar zaten kararlarini coktan vermislerdir. Kullanmaniz gereken
anlatim bicimi:

"Peki Sayin ....., acikcas: eger gercekten evi satin almakla ilgilenmeseydiniz durumu
tekrar gbzden gecirmek icin zaman ayirmazdiniz, degil mi? Bu kadar ilgili oldugunuza gore,
evle ilgili dikkatlice duslntp tasinacagimzi varsayabilir miyim? Bana bunu sadece benden
kurtulmak icin sdylemiyorsunuz, oyle degil mi? Acikliga kavusturmak gerekirse, tekrar
distinmek istediginiz sey nedir? (Burada duraksamayin) Evin yeri mi, Bahce diizenlemes

49



mi? Halilar veya perdeler mi? Yoksa para olabilir mi?' Eger sorunun para oldugunu
stylerlerse, para disinda emin olmadiklar: baska bir konu var mi diye sorunuz. Paranin tek
problem oldugundan emin oldugunuz takdirde, sorun yaratan miktarin ne kadar oldugunu
belirleyiniz ve isleme azaltma sonuclandirmasi yontemiyle devam ediniz.

» Kugik fark sonuclandirmasi

Emlak 120.000 YTL olur, ev 100.000 YTL olur. Aradaki farkli kullanma siiresine
bakimz. 20.000 YTL, 10 sene icinde senede 2000 YTL, giinde 8 YTL. Hep aradaki farktan
bahsediniz. Farki komik rakamlara getiriniz.

Satiglarimzin gogunda karsilasacaginiz en bllylk sorun paradir. Bir¢ok insan evi daha
az hir fiyatla almak isteyecektir. Veya aylik yatinmlarim artirmalarina ragmen yine de fiyat
artisindan cekinebilirler. Bu yizden onlara karar vermelerinde yardimei olmalisimiz.

Al : "Bufiyat cok fazla."

Emlak komisyoncusu: "Sayin ........... , cok mu fazla oldugunu duistnldyorsunuz? En
azindan bir sey beni memnun etti. Eger evi satin almak istemeseydiniz fiyat konusunda
yorum yapmazdiniz, yaniliyor muyum?"

Ahai: "Evet"
Emlak komisyoncusu: "Size ne kadar fazla oldugunu disUndiginizi sorabilir
miyim?"

Ahci: "5000 YTL "

Emlak komisyoncusu: "Oyleyse bir baska deyisle, sizi rahatsiz eden konu evin sizin
Onereceginiz fiyattan hemen hemen 5000 Y TL daha pahal1 olmasi, bu dogru mu?"

Ahc: "Evet."

Emlak komisyoncusu: "Yani su anda ev ve sizin aramzdaki tek problem 5000 YTL
Oyle degil mi?"

Aha: "Evet."

Emlak komisyoncusu: "Eger para problem olmasayd: evi satin alir miydiniz?"

Aha: "Evet."

Su anda mUsterilerinizin evi satin almak icin 6deyecekleri fiyati ve ne kadarlik bir
miktara kars:t ciktiklarini biliyorsunuz. Bu evi satin amamalar: icin baska bir sebep yok.
Bunu kullanabilmeniz tamamen matematigi iyi bilmenize baglidir. Bu kritik bir durumdur.
Eger hata yaparsamz yenilgiye ugrarsimz. Bunu gerceklestirmenin yolu, itiraz ettikleri
"fazld' miktar1 aylara, haftalara bolip azaltarak aslinda karsi c¢iktiklari miktarin ne kadar
kicuk olduguna inandirmaktir.

Ornek:

Emlak komisyoncusu: "Sayin .......... , zaman zaman bazi seyleri yerli yerine
oturtamiyoruz ve bence oturtmaliyiz. ileri bir achm atmadan 6nce, bugiin gordigiimiiz
evlerden bir tanesini oldukc¢a begendiniz, 6yle degil mi?"

Aha: "Evet."

Emlak komisyoncusu: "Olaya bir de parasal agidan bakalim. Litfen bir parca kagit
adarak evle sizin aramzdaki problem olan 5000 YTL' yi oraya yazin. Eger evi satin alms
olsaydinz, burada 10 yil yasayacaginizi sOyleyebilir miydiniz?"

Ahcr: "Muhtemelen o kadar yagardim.”

Emlak komisyoncusu: "5000 YTL’ yi 10'a bdler misiniz? Bu yilda 500 YTL yapar,
oyle degil mi?'
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Aha : "Evet."

Emlak komisyoncusu: "Eger burada yasiyor olsaydiniz, bu glizel mutfagin ve genis
oturma odasimin tadini ¢ikariyor olsaydimz ve 2 hafta evden uzakta bir tatil geciriyor
olsaydinz, her yil evde 50 hafta geciriyor olurdunuz,dogru mu?"

Ahc: "Evet"

Emlak komisyoncusu: "500 YTL'yi 50 haftaya boler misiniz? Sonug ne ¢ikiyor?"

Ahc: "Haftabasina10 YTL. "

Emlak komisyoncusu: "Eger ailenizle beraber haftamin yedi giini dikkatinizi ¢eken
tim bu konforlarin tadim cikartyor ve bu evde yasiyor olsaydimiz,10 YTL' yi 7 gine
boldigiimuzde ne elde ederdik?'

Ahcr: "1.43 YTL civarinda’

Emlak Komisyoncusu: "Durist olmak gerekirse, ikinizin de sevdigi bu ev icin glinde
1.43 YTL 6demeyi gormezden gelmeli miyiz?"

Eslerin devreye girerek, zaten her zaman yapmak istedikleri seyi yapip, sigaraicmeyi
birakirlarsa evi satin aabileceklerini soyledikleri durumlar olmustur. Cogu zaman, gin
bazinda gosterdiginiz fiyatin ne kadar distik oldugu konusunda sizinle hemfikir olacaklardir.
Ancak bu teknigi eger gunlik olarak bu parayr 6deyebileceklerse kullamn. Eger
o6deyemeyecek durumdalar ise, zaten onlara bu hesaplamay1 gostermenin bir 6nemi yoktur.

M Usterilerinizin sizinle bu konuda ayni fikirde olmalarin saglayahilirsiniz, ancak yine
de daha az bir fiyattan evi satin amak isteyebilirler. Eger emlak sahibinin daha uygun bir
fiyattan satip satamayacagin dgrenmek isterlerse su sekilde cevap veriniz: "Bir musterimin
adina asla karar vermemeyi Ogrendim. Sadece bana sdylenen fiyati size sunabilirim, daha
azint misterimle gériismem gerekiyor"”.

Evi her zaman daha dusUk bir fiyattan satin almak isteyen misterileriniz olacaktir.
Daha sonra yapmamz gereken sey, asil fiyatin, misterileriniz tarafindan anlasilmasin
saglamaya yardimci olmak amaciyla eve deger bicmektir. Bu sadece saticinin yararina
olmaktadir ve her zaman temsil ettiginizi hatirlamalisimz. Su ciimleyi kullanarak aliciy:
yerine koyun: "Sizin ve ailenizin bu evde uzun yillar boyunca mutlu olacaginiza inaniyorum.
Size saglachgim hizmeti goriince, eminim ki evi satmak istediginizde beni arayacaksimz.
Tasinmak istediginiz zaman ihtiyacinmz olan seyleri benim saglamarm ister misiniz?' Tabii ki
sizinle hemfikir olacaklardir. Yine de asil fiyattan daha distk bir fiyat vermek isterlerse,
kabul ediniz. Ne de olsa emlak sahibinin kapora amasini saglama zorunlulugunuz var.
Sonra, aiciy olasi bir karsi-teklife hazirlayinz.

Bu ¢esit bir konusma yaparken matematik bilmeniz 6nemlidir. Kendinize bir iyilik
yapin ve 3000, 4000, 5000, 6000 ve 7000 YTL icin yillik, haftalik ve ginluk miktarlar:
hesaplayiniz ki, bu tip bir itirazla karsil astigimzda hazirlikli olunuz.

» Bos kdgida atilan imzalarla yapilan sonuclandir malar

Anlasmadaki onaylarimi dmadan 6nce, her zaman para konusunda bir itirazla
karsilasmayabilirsiniz. Aslinda cogu zaman, kapams asamalar: bos bir k&gida imza atmakla
baslar. Bu tarz bir sonuglandirma, sorular sorup cevaplarin bir listeye yazmaktan baska bir
sey degildir. Elinizde beyaz bos bir sayfa, kapora makbuzu ve alim-satim ve komisyon
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sbzlesmesi var. Buna baglamanin yolu bir refleks sorusu sormaktir. Kullanmak igin en uygun
soru, eslerin gobek adlarimin bas harflerini sormaktir. Buna disinmeden cevap verirler.

Eger sizi durdururlarsa ve "TUm detaylart yerli yerine oturtmus durumdayim”.
Kaibim kullandiysamz onun yerine "DisUinmeniz icin detaylarin altimi  cizeyim®
diyebilirsiniz. Bu noktada ilging olan sey, sizi durdurmayacak olmalaricir. Eger sizi
durdurmuyorlarsa, evi satin almislar demektir. Kalan tek sey onaylarini anlasma Uzerinde
gostermelerini saglamaktir.

» Anhyorum sonuglandir masi

"Sizin nasil hissettiginizi  biliyorum" ve "Haklisimz birgok insan sizin gibi
disunmist(” deyip sonra yonlendirmek istediginiz yere, yani sonuclandirmaya yoneliniz.

» Satis sonuclandirma

Vasat bir emlak saticisi, bir satis1 sona erdirmenin iki tip yolu oldugunu bilir ve
onlardan birini kullanir. Belki duymussunuzdur. "Evet, ne dislniyorsunuz?' seklinde
sorarlar. "Devam edelim mi?' ise en ¢ok kullanilanlardan biridir. Bu, satis1 sonuclandirmak

degildir. Bu sadece tezgéhtarlik yapmaktir; insanlar da bu yilzden bir tezgéhtar kadar
kazamyorlar.

En basarili saticilanin  satislarimt 5. denemelerinden  sonra  gerceklestirdikleri
gordlmistar. Eger sadece iki tip son sz kullanabiliyorsamz, c¢ok fazla para
kazanamamanizin nedeni bu ol abilir.

Kapanis icin besinci girisiminizden sonra, son sdzlinuz ¢ok heyecanli oldugunuz icin
0z0r dilemek olmali.

Y apmak istediginiz en son sey onlara baski yaptigimzi hissettirmektir. Bu onlara geri
cekildiginizi gosterecek ve rahatlamalarini saglayacaktir. Misterilerinizin simdiye kadar ev
hakkinda sizinle hemfikir oldugu tim ayricaliklarin Uzerinden tekrar gecin ve simdiye
kadarki bulgularimz onlarla paylasinz.

Kendinizi tekrarladigimz icin rahatsiz hissedebilirsiniz, ama litfen kapanslarin ve
prezantasyonlarin anlatima ¢ok benzer seyler oldugunu anlamaya calisimiz. Burada
prezantasyonunuz bir bolimt olmasi gereken ¢ tane anlatim bigimi yer almaktadir:

Onlara sbyleyeceginiz seyi syleyiniz.

o Soyleyiniz.
e Onlarasdylemis oldugunuz seyi tekrar soyleyiniz.

Bir baska deyisle, tekrarlamanmn satis yapma konusunda hayati dnemi vardir.
3.5.2 Satis Islemleri

Sizin  amacimz, satis islemini  misteriye  kolaylastirabileceginiz  kadar
kolaylastirmaktir. Bu listeyi timiyle okumak degil, gerekli yerleri anlatmaniz yeterlidir. Bu
isi siz biliyorsunuz; alicimzin kafasinm karigtirmayinz.

Satis islemlerinde aic1 ve satici agisindan dikkat edilecek hususlar bilinmelidir.
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3.5.2.1 Emlak Ahhminda Aha Agisindan Dikkat Edilecek Husudar
» Haciz

Hacizli olan tapunun devri (alict kabul etmeyeceginden), mumkin degildir. Bu
durumlarda saticinin, emlak Uzerindeki haczi kaldirtmas istenmelidir. Bu da 2 sekilde
yapilabilir.

e Satici, haciz isleminde borclu oldugundan, ya icra dosyasina borcun
tamarmim 6deyip "haczin fekki" ne dair yazi air ya da haciz aacaklisi ile
haricen anlasip, icradan "haczin fekki" ne dair yazi air. (Satici, ddemel eri
kendisi yaparak problemi ¢ozer).

e Emlakin alicisindan ainan pesinatla haciz miktar1 ya dosyaya 6denir, ya da
dosya alacaklisi ile haricen anlagilir ve haricen ddenip haczin fekkine dair
yazilar alinir. (Bu durumda yapilan masraflar aici tarafindan yapildigindan,
satis bedelinden mahsup edilir.)

> Ipotek

Ipotekli emlak da, alicilar agisindan problemlidir. Bu sebeple de ipotegin ¢ozilmesi
gerekir. Bir emlak Uzerindeki ipotek 2 sekilde olur.

e Teminat ipotegi: Bu durumda ipotek belgesinde yazili rakanmin ddenmesi
sorunu ¢bzmez. Her hallkérda ipotek alacaklisinin, ipotegin fekkine dair
imzas: gerekir.

e Bedel ipotegi: Bu durumlarda, ipotek bedelinin, ipotek alacaklisina
O0denmesi ile, ipotek fekki islemi tapudan saglanmalidir. Bu hususlarda,
yukarida haciz isleminde bahsetti gimiz yontemlerle ¢ozul ebilir.

Her iki ipotek turiinde de alici, ipotekli olarak tapuyu devralabilir. Bu durumlarda
aicy, ileride dogabilecek hukuki sorunlar icin uyarmak ve gerekirse durumu bilip kabul
ettigine dair elinden yazi1 aimaklaiyi niyetli araci kurum imaji1 saglanms olur.

> Serh

Daha Once satici tarafindan veya vekilleri tarafindan konulan tedbir kararichr. Eger
serh varsa aim islemi gerceklestirilemez. Satis vaadi serhi, aile konutu serhi olabilir.
Bunlarin satici tarafindan kaldirilmasi gerekir.

» Emlakin Gegmis Vergi Borcu

Saticidaki makbuzlar: alip kontrol etmek ve her ihtimale kars1 da birer fotokopisini
saklamaktr.

Emlak Vergisi Yasasi'na gore; satis konusu emlakin, satildigi yil ve gegmis yillara ait
o0denmemis emlak vergisinin 6denmesinden, aici ve satici zincirleme olarak sorumlu
tutulurlar. Emlaki satin alan kisi, 6dedigi gecmis yil emlak vergilerini faiziyle birlikte daha
sonra 6nceki sahibine ricu edebilir.

» Emlakin tapudaki degeri
Emlakin tapudaki degeri birka¢ acidan dnemlidir.

e Gdir vergis agisindan(Vergi Dairesinde Emlak Islemleri modiiliinde
ayrintili olarak anlatilmustir.)
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Emlaklarin, iktisap (edinme) tarihinden itibaren 4 yil icinde elden c¢ikarilmasindan
saglanan kazang deger artisi kazanci’’ olarak beyan edilip gelir vergisinin édenmesi
gerekiyor.

Satin aldigi gayrimenkulii 4 yil icinde elden ¢ikarmalari sbz konusu olanlarin, emlakin
maliyet bedeline esas olan, alis bedelini disik géstermemelerinde yarar var. Aks halde, 4
yil icinde satilmasi sonucu ortaya gercegin de Uzerinde bir kér ¢ikar.

e Harc yoninden

Emlakin gercek alis bedelinin tapu harcina esas olan tutardan distk olmast hédlinde,
gercek alis bedelinin tapu senedine yazilmasim tapu islemleri sirasinda talep etmek
mumkandr.

Bu durum 6zellikle kamu gorevlilerini “’mal beyani’’ yonunde énimizdeki yillarda
da, vergi muikelleflerini de ‘" nereden buldun’” sorgulamast yoninden ilgilendiriyor.

e Harcin oram yoéninden

Gayrimenkul aimi sirasinda, hem alict hem de satici; tapu harcina esas deger
Uzerinden binde 15 oraninda harc ayr1 ayr1 6derler.

> Emlak vergisi beyannamesi (Vergi Dairesinde Emlak islemleri moduiliinde ayrintil:
olarak anlatilmsgtir.)

Emlaki alanlarin o yilin sonuna kadar'’ emlak vergisi beyannamesi vermeleri
gerekiyor. Buna gore drnegin Ocak 2007’ de gayrimenkul alanlarin en geg 31 Aralik 2007'ye
kadar emlak vergisi beyannamesi vermeleri gerekiyor. Emlak vergisi ise izleyen yilda yani
2008 den itibaren 6denmeye baslanacak. Satildigi yilin emlak vergisini ise satici
Odeyecektir.

» Eseve Cocuga Alinan Emlak

Emlakin es ya da ¢ocuga alinmasi ancak ddemesinin aile reisi tarafindan yapilmas
halinde ivazsiz’ yani karsiliksiz bir intikal sdz konusu olur. Bu ise veraset ve intikal
vergisine tabidir. Es ya da ¢cocugun beyanname verip yizde 5 — 15 arasinda oranm degisen,
veraset ve intikal vergisini ddemeleri gerekir. Ancak aile reisinin ese ya da cocuga
gayrimenkulin bedelini bor¢ olarak’’ vermesi halinde herhangi bir vergileme sbz konusu
olamaz.

» Satis vaadi sbzlesmesi

Emlak alim satimlari ancak tapu kitUklerinde veya noterler vasitasi ile yapilan “Emlak
Satis Vaadi " sdzlesmeleri ile gegerli olur. Satis yapilirken bu tlr bir sbzlesme yapilmaksizin
alinan kapora, sbzlesmeye konulan ceza-i sart gecersiz olup aiciyr baglamaz. Dolayisi ile
alicyr baglayacak veya vazgecme durumunda yapmis bulundugu 6n ddemenin geri iade
edilmesini engelleyecek bir sozlesme yapilmas: istendigi takdirde ilgili sbzlesmenin mutlaka
noterden yapilmas: gerekmektedir.



3.5.2.2 Emlakin Satisinda Satia Agisindan Dikkat Edilecek Noktalar

» Emlakin tapudaki Satis degeri

2007 yilinda satilacak olan emlak icin kaca satilacak olursa olsun tapuda ‘' asgari bir
deger’’ gostermek gerekiyor. Satis sirasinda gayrimenkul in 2006 yilindaki emlak vergisine
esas degerini asgari yiizde 56 oraninda artirmak zorunlulugu var. Ornegin, 2006 yilindaki
emlak vergisi degeri 100 milyar lira olan gayrimenkulti 2007 yilinda satarken ister ocak
ayinda ister haziran ya da aralik ayinda satilsin, alim satima esas tapu degerini asgari 156
milyar lira gostermek gerekiyor. Kuskusuz bu degerin tizerinde gosterilmesinde herhangi bir
sakincayok. Yani 200 milyar lira da gosterilebilir. Ancak ona gore har¢ denir.

» GayrimenkulUn gercek satis degeri

Emlakin, gercek satis degerinin, tapu harcina esas olan degerin atinda olmas: halinde
gercek alim satim beddlinin, tapu senedinde ayrica gosterilmesinin satici tarafindan talep
edilmesi gerekiyor. Bu durumda, tapu harcina esas olan tutar tizerinden harg alinir, ancak
tapu senedinde gercek satis bedeli yazilir.

> Odenecek harg

Emlakin satisinda, hem satici hem de alici , tapu harcina esas deger Uzerinde, binde 15
oraninda harct ayr1 ayr1 6derler.

» Kazancin gelir vergis

Emlakin edinme tarihinden itibaren 4 yil icinde satilmasi hé@linde satistan dogan
kazanc¢ nedeniyle gelir vergisi 6denmesi s6z konusu olahilir. Ancak 4 yillik siire gectikten
sonra satilmast h@linde kazancin tutari ne olursa olsun gelir vergisi ¢denmez. Satilan
gayrimenkul miras ya da hibe yoluyla edinilmisse satis bedeli ka¢c milyar lira olursa ve ne
zaman satilirsa satilsin, ortaya ¢ikan kazang nedeniyle gelir vergis 6denmez.

> Sirketlerin emlak satisi

Sirketlerin, aktifinde kayitl: olan emlaklar: elden ¢ikarmalari halinde, beyan edecekleri
asgari deger, ddeyecekleri har¢ oram aynen yukarida oldugu gibidir. Sirketler emlakin satist
nedeni ile fatura diizenlemek ve ayrica KDV tahsil etmek zorundadirlar. Emlakin satisgindan
dogan kazang da vergiye tabidir.

Kurumlar vergis mikellefi olan sirketler, en az 2 yildir isletmel erinin aktifinde kayitl
olan emlaki sattiklarinda, satistan dogan kazanci sermayelerine eklerlerse

o  Gayrimenkul satis kazanci nedeni ile kurumlar vergisi demezler.
e Tapu harci 6demezler.
e Satis islemi de KDV’ ye tabi tutulmaz.

» Satisin belediyeye bildirilmesi

Emlakini satanlar, ilerde emlak vergisine ¢Op vergisine yonelik bir takiple
karsilasabilirler. Bunu 6nlemek icin emlakin satisini yaptiktan hemen sonrailgili belediyeye
bir dilekce ile durumu bildirmelerinde yarar vardir.
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» Emlakini satanlarin kazang vergisi

Gayrimenkultin iktisap (yani edinme) tarihinden itibaren 4 yil geciktikten sonra
satilmasi, 6rnegin 1996 ya da daha onceki yillardan edinilen gayrimenkulliin satilmasi
halinde kag liraya satilirsa satilsin gelir vergis ddenmeyecektir.

Satilan gayrimenkulin edinme tarihinden itibaren 4 yil icinde satilmasi h@linde ise
ortaya c¢ikan kazan¢ nedeni ile gelir vergis Odenmesi stz konusu olabilecek.
Ancak gayrimenkuliin miras ya da hibe yoluyla edinildigi durumlarda satis bedeli kag milyar
liraolursaolsun gelir vergis 6denmez.

3.5.3. Arsa-Arazi Alim Satim Islemleri

Bir arazinin imar durumunu bulundugu bdlge, cevresinde gél olup olmadig:, yola olan
cephesi gibi hususlar belirler. Alinmasi planlanan arazinin imar durumunu, bagli bulunulan
belediyenin imar isleri béliminden veya alacaginiz arazi belediye sinirlar igerisinde degil
iseil imar mudurlGklerinden 6grenebilirsiniz.

» Arazinin satin ainma durumu

Bir arazi alimirken arazinin sahibinin kontrol edilmesi ve arazinin yetkili kisilerden
ainmas: gereklidir. Ayrica, alici, T.C. vatandas1 degil ise her yerde arazi amasi mimkin
degildir. Bir araziyi amak icin girisimde bulunmadan 6nce alicimin bagli bulundugu
konsoloduga bagvurarak Tirkiye icerisinde milk sahibi olup olamayacagim ve eger
olabiliyor ise nerelerde mulk sahibi olabilecegini 6grenmesi gerekmektedir.

NOT: Turkiye Cumhuriyeti sinirlar: icerisinde devlete ait olmayan tim araziler tapu
kittigine baglidir. Eger satilmak istenen arazi tapusuz ise, bu durum, arazinin aslinda devlete
ait oldugunun ve teklif eden kisinin sadece kullammm hakkina sahip oldugunun acik bir
gostergesidir. Bu tlrdeki bir araziyi kanunen satin amak mimkin olmayip, sadece kullamm
hakki devredilir. Kullamm hakki mutlak bir hak olmayip, kullanim hakkinin devralindig:
durumlarda alicimn konumu devletin arazisinin isgalcisi olmaktan Gteye gitmez.

3.5.4. Devre Miilk Alim Satim Islemleri

Eger satin amak istenilen milkin tamarm ile kullammu degil de belirli bir isletim
sistemi icerisinde yilin belirli dénemleri kullanim hakki verilmekte ise, bu sisteme devre
mulk adh verilmektedir.

Bir devre mulk alimirken dikkat edilmesi gereken devre mulk mi devre tatil mi
satildigidir. Devre milk aliminda milkidn tapusu kisinin tzerine gegmekle beraber devre
tatillerdeilgili binanin belirli bir stire icin kullanimi satilmaktadir.

Dolayisi ile satin dmak istediginiz tatilin kisiye ait bir tasinmaz olarak ni yoksa 20-30
yil gibi uzun ama belirli bir siire ile kisith olarak sunulan tatil hakki olarak m satildiginin
aragtirllarak durumun dgrenilmesinde biyik faydalar vardir.

3.5.5. Kooperatif Hisses Alim Satim Islemleri

Kooperatife Uye olurken, kooperatifin bolgesel bir Gst birlige Uye olup olmadigina
bakin. Ciinki bu sistemde gelismis bir denetim mekanizmasi bulunur.

Kooperatif arsasimin kooperatif adina tapulu ya da tahsis belgeli olup olmadigina
bakmalisiniz.
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Kooperatife ait arsanin imar durumunu inceleyin, imar: yoksa tiye olmayiniz.

Bir kooperatife tye olduktan sonraislerin nasil yurittldigind takip etmek icin yilda
bir yapilan genel kurul toplantilarina diizenli olarak katilimz.

Kooperatif aidatlarim elden vermek yerine banka hesabina yatirin. Dekontlart
saklayinz.

Yonetimde bulunan Kisilerin yakin cevrelerine ucuz devir gibi yollarla cikar
saglayabileceklerini disiinerek uyanik olmanmzda da ayricafaydavar.

3.6. Kesin Odeme Nasil Saglanir?

Satis islemi imza asamasina geldiginde, imzalama islemi yapilmadan bedel, alicidan
(firma tarafindan emanet olarak) nakden ainir. Bu bedeli alirken, aici tarafa paray: emanet
aan kisi tarafindan (firma glivencesi olarak) senet verilir. Satici tarafindan imza atildiktan
sonra, saticiya devredilir. Yeni tapu senedi aici adina dizenlendiginde bu tapu senedi
alhiaya verilirken alhicida bulunan senet iade alinir.

Gunumiz sartlarinda cogu kisiler Gzerlerinde yuklt miktar teskil eden paray: tasimak
istemezler. Boyle durumlarda alici taraf satis bedeli karsiligim bankadan 6demek isteyebilir.
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ATIM SATIM VE KOMISYON PFROTOKOLT

i - MERSIN Mevkii

Igesi YENISEHIR Ada
Mah/Sokag PIRIREIS 1117 5K Pafta 06

Apartman Ad:  -HANIMELI Parsel No - 369

Kapi No 6 Kat No 25

Miisteri ERGIN SERINYEL ile emlak sahibi YUNUS OKTEMER
Yukarida bahsi gecen emlak satist hususunda asagidaki sartlarda anlagmavi kabul ve taahhiit
ederler.

1- Satic: sahibi bulindugu bu emlakm satismi 78.000 YTL/ Yazi ile YETMISSEKIZBIN
YENITURKELIRASI olarak kabul ve taahhiit etmistir.
2- Sati bedeline mahsuben alicidan 5.000 YTL Yazi BESBIN YENITURKELIRASI olarak kabul
ve taahhiit etmigtir.
3- Sansm TAMAMI PESIN OLARAK &denecektr.
4- Bu protokol imzalandiktan sonra borglar kanununun 1362, Maddesme gére taraflardan alica
emlaki almaktan vazgectigi takdirde verdigi kaporavi geri alamavacaktir. Satici emlak: satmaktan
vazgeerse kapora miktar: kadar tazminat 6demekle viikiimlii olacaktir.
5- Alict ve satic: kendilerine bu anlasmavi saglayvan ZIVLAN EMLAK A anlasmanin imzasi
anmdan itibaren her biri gergek satig bedeli fizerinden %3 “er komisyon ddemevi, kabul, taahhiit ve
bevan ederler. Taraflar komisyon ficretinin fazlaligmdan bahisle kendisi haklonda talep ve miracaat
haklarmdan kabili
Riion olmamak kavit ve sartiyla anlasmavi kabul etmislerdir Satistan vazgecen taraf iki tarafm
komisvonunu ddemevi kabul ve maahhiit eder.
6- Anlagmazlik halinde haksiz olan taraf bu anlasmada vazili talimatlarla birlikte avrica diger
tarafm maruz kalacag: her nevi zarar, zivan, mahkeme ve icra masmaflan ve ficreti vekilet de
ddemekle vitkiimlidiir.
7- Bu protokoli uvgulamasmdan dogacak her dirli uyvusmazligm giderilmesinde Ismnbul
Mahkemeleri ve Icra Daireleni vetkilidir.

|

ATICT SATICI

ADI S0YADI: ERGIN SERINYEL ADISOYADI: YUNUS OKETEMER
ADRESI: CAKMAK CAD. NO: 10 YENISEHIR/MERSIN  ADRESI : DIQE-K_ SABANCI
CAD. NOS K BAKEATEKOY/ISTANBUL

TEL: TEL -

Form 3.1: Alim-satim ve komisyon protokoll belgesi

3.7. Tapu islemlerini Ger geklestir mek
Tapu islemlerinde hazir bulunmasi gereken evraklar su sekildedir:

> adet vesikalik resim
» 1 adet nufus clizdan fotokopisi / asli ve T.C.kimlik nu’ si.

Saticiigin,

» 1 adet nifus clizdan fotokopisi / asli ve T.C.kimlik nu’ s1.
» 1 adet vesikalik resim

» Emlakileilgili DASK .belgeleri,
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> llgili belediyeden alinan temiz belgesi
> llgili belediyeden alinan rayic deger belges
» Emlake ait tapu belgesi

Tapu mudirligine gitmeden once emlak sahibi ve alici tim evraklarimt eksiksiz
olarak emlak komisyoncusuna iletmelidirler. Ortak olarak belirlenen en kisa siirede emlak
sahibi, emlak Komisyoncusu ve alici, tapu mudirligiinde islemleri sonuglandirmak Uzere
hazir bulunmalichrlar. Tapu midird ve memurlar: tarafindan evraklar incelendikten sonra
aic1 gayrimenkul Un parasin saticiya takdim eder ve miidiiriin odasinda satis senedini her iki
taraf daimzalayarak satis islemini gerceklestirirler.

Emlak komisyoncusu da gorevierini eksiksiz ve problemsiz yerine getirdikleri icin
yasal olarak belirlenen komisyon oranimi alici ve saticidan tahsil eder.

3.8. Tapu Devri Saglandiginda Firmamn Pazarlama Hizmeti
Tamamlanmis Midir ?

Satis islemine konu emlakin fiili tedimi, aiciya yapilana kadar firmanin pazarlama
islemi tamamlanmamis demektir. Bunu saglamak icin, asagidaki husudara dikkat
edilmelidir:

» Satic, satisa konu emlakta oturuyor sa; saticidan tahliye taahhidi muhakkak
alinmalidhr.

» Satisa konu emlakte, kiraa oturuyor sa; kiract ile yeni malikin anlasmast
saglanmal1 ya da kiracidan, tahliye taahhidui alinmalidir.

» Eger, kiraa ile yeni malik (ahicr) anlasamazlar sa alici, her haltikarda bir
hukukcudan yardim almalichr (Uzun karigik bir hukuki prosedirii vardir; her
olayda degiskendir).
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

» Al ile gbrusiniz.

Alictyatalep formunu doldurunuz.
Y er gosterme tutanagim temin ediniz.
Alictyanasil davranacagimzibgreniniz.

Gezdirme plamnt hazirlayinz.

En iyi emlakten bagslayiniz.
Onceden prova yapinmz.
Gerekli belgeleri hazirlayinmz.

Emlaki aliciya gosteriniz.

Emlake giderken cevresini anlatimz.
Emlakinic ve dis 6zelliklerinianlatinz.
Komsularindan bahsediniz.

Anlasma sartlarim belirleyiniz.

VVVIVVVYIVVYVYVYVYY

Fiyat konusunda anlasmaya ¢aliginiz.

Her turli olasiligr g6z 6nlinde tutaraktekrar
yapiniz.

Alim-satim ve komisyon
protokol tinii imzal atiniz.

A\

A\

Alim-satim ve komisyon protokol ini temin
ediniz.

Bir emlak komisyoncusuna giderek
sozlesmede dikkat edilecek husudlar:
Ogreniniz.

Tapu islemlerini gerceklestiriniz.

Alicinin yaninda bulunmasi gerekli evraklar
www.tapu.gov.tr adresinden 6greniniz.

Tapu modullerinden tapu islemlerini
inceleyiniz.

Saticinin yamnda bulunmas: gerekli evraklar:
Ogreniniz.
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http://www.tapu.gov.tr/

A.

A.

OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER

Asagidaki sorulara dogru (D),yanlis (Y) olarak cevap veriniz:

Degerlendirme Olcltleri Dogru

Y anhs

Satilik evin temizlenmesine gerek yoktur.

M Usteri(alici) karsilandiktan sonra arz talep formu doldurulur.

Saticiya yer gosterme tutanag: diizenlenmez.

Emlak gostermeye en iyi emlaktan baslanmalidir.

Emlake 6nce musteri(alici) girmelidir.

Emlak isinde size denilen her seyi kisisdl olarak algilayinz.

Hacizli bir emlak satilamaz.

XN~ WIN P

Emlaki alan o yilin sonuna kadar emlak vergisi beyannamesini
VeErir.

b.

9.

10.

11.

Asagidaki sorularin cevaplarinm yuvarlak igine aimz.

Emlak komisyoncusu asagidakilerden hangisine dncelikli olarak bakmalidir?
A) Ofisin portféytne

B) Kendi portféyine

C) Franchise aginin portfoyine

D) Diger ofiderin portfoylne

Asagidakilerden hangis musterinin(alicinin) ciddi oldugunun gostergesidir?
A) Kapora 6demesi

B) Pey akgesi ddemesi

C) Caymaakgesi tdemesi

D) Heps

Asagidakilerden hangis anlagsma anayasasinda yoktur?
A) Hakaret etmemek

B) Otoriteye sormak

C) Hizli hareket etmek

D) Zaman sinirt koymak

Cevaplarinizi modiltin sonundaki cevap anahtari ile karsilastiriniz.
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DEGERLENDIRME

Cevaplarimizi modulin sonundaki cevap anahtar: ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadigimz sorularlailgili konulari faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

B.UYGULAMALI TEST
Ogrenme faaliyeti ile kazandigimz beceriyi asagidaki 6lciitlere gore degerlendiriniz.

1. Asagidaki hususlart emlak alicisi agisindan alimda dikkat etmesi gerekenlere gore
degerlendiriniz.

Deger lendirme Olciitleri Evet | Hayir
Emlakte haciz var m?
Emlakte ipotek var mi?
Emlakte herhangi bir serh var nu?
Emlakin gegcmis vergi borcu var ni?
Emlakin DASK sigortasi var mi?

g |wN

2. Asagidakileri misterinin satin almakarar siireci asamalarina gore degerlendiriniz.

Evet Hayir

Ihtiyag hissedildi mi?
Bilgilenme/arastirma yapildi mi?
Alternatifler degerlendirildi mi?
Satin alma karar1 verildi mi?

Eal i I o

DEGERLENDIRME

Y apilan degerlendirme sonucunda “Hayir” seklindeki cevaplarimzi bir daha gézden
geciriniz. Kendinizi yeterli gérmiyorsaniz 6grenme faaliyetini tekrar ediniz. Cevaplarinizin
tamam “Evet "ise bir sonraki faaliyete geginiz.
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MODUL DEGERLENDIRME

A. OBJEKTIF TESTLER
Asagidaki sorulara dogru (D),yanlis (Y) olarak cevap veriniz: Dogru Yanlis

1. Emlak komisyoncusu igin portfdy, satis demektir.

2. Anlagmal1 portfdy, emlak komisyoncusu tarafindan tercih edilen
yontemdir.

3. Yari anlagsmali portfdy yénteminde emlak sahibi emlaki
satamaz.

Emlak sahibinden mutlaka randevu ainarak gortstlmelidir.

Sosyal ve kiltire cevre, emlak ofisinin satisim etkilemez.

Elektrik direklerine asilan tabelaicin belediyeye vergi ddenir.

Kartvizitinizin resimli olmasi bir avantajdir.

Emlak gdstermeye giderken gevre anlatilmalidir.

© o N |g|s

Alictya 6nce alim-satim ve komisyon protokol i imzal atilir.
10. Kisiye yonelik saldiridan (yapmak/almaktan) kaginn.

11. Asagidakilerden hangisi aiciyr ilgilendirmez?
A) Taepformu
B) Alim-satim ve komisyon protokol
C) Komisyon Ucreti
D) Dask sigortasi

12. Asagidakilerden hangisi kapi kapi dolasarak portfdy olusturmamn faydalarindan
degildir?
A) Dahaiyi etki birakilir
B) Kendinizi daharahat ifade edersiniz.
C) Madliyeti yuksektir.
D) Karsimzdarakip yoktur.

13. Hizmetlerin, Uretim kademesinden, musteriye dogru akisina ne denir?
A) Pazarlama
B) Satis
C) Kirdama
D) Hichbiri

14. Asagidakilerden hangisi musterinin davramsin etkileyen faktorlerden degildir?
A) Kultirel faktorler
B) Demografik faktorler
C) Kisisel faktorler
D) Psikolgjik faktorler
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15.

16.

17.

18.

M Usterilerin satin dma karar siireci asamalarin: siraya koyunuz?

|- Satin almakarari I1- Bilgilendirme/arastirma
[11- Thtiyacin hissedilmesi IV- Alternatifleri degerlendirme
A) I-1T=11=1V
B) HI-11—=1V-I
C) HI-1V-11-1
D) I =1-=1V -1l

Asagidaki reklam turlerinden hangis Ucretsiz yapilir?
A) Posta

B) internet

C) Kulaktan kulaga

D) Brosur

Asagidakilerden hangisi yer gezdirmede anlatilacak konulardandir?
A) Emlakinic 6zellikleri

B) Emlakin dis 6zellikleri

C) Emlakin cevresi

D) Heps

Alic ile anlasmaya varilirsa hangi stzlesme imzalanir?
A) Alim-satim ve komisyon sizlesmesi

B) Satis vaadi stzlegsmesi

C) Yer gosterme sdzlesmesi

D) Arz misteri sdzlesmesi



B.PERFORMANSTESTI (YETERLIK OLCME)

Modul ile kazandiginmiz yeterligi asagidaki 6l¢itler e gore degerlendiriniz.

Degerlendirme Olcltleri

Evet

Hayir

Satilik emlak portféyini olusturabilir misiniz?

N

Emlak sahibi ile satilik emlak komisyon akdini dizenleyebilir
misiniz?

M Usterinin davranislarim anlayabilir misiniz?

Emlak icin reklam verebilir misiniz?

Gezdirme plamni hazirlayabilir misiniz?

Alict ile anlagma yapabilir misiniz?

N o g M~ W

Tapu islemlerini gergeklestirebilir misiniz?

DEGERLENDIRME

Yaptigimz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa oOgrenme fadliyetlerini

tekrarlayinz.

Modiilii tamamladimz, tebrik ederiz. Ogretmeniniz size cesitli 6lgme araglan

uygulayacaktir. Ogretmeninizle il etisime geginiz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETI 1'iN CEVAP ANAHTARI

Slo|o(~N|o|ualsw|Nk
> w0 > 0<|0|<|0|<

OGRENME FAALIYETI 2 NiN CEVAP ANAHTARI

Blo|o|~N|o|u|s|w Nk
>|0O|m|O0|<|<|0|0|<|0O

11

OGRENME FAALIYETI 3 UN CEVAP ANAHTARI

1 Y
2 Y
3 D
4 D
5 Y
6 Y
7 D
8 D
9 B
10 A
11 C
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MODUL DEGERLENDIRMENIN CEVAP ANAHTARI

1 D
2 D
3 Y
4 D
5 Y
6 Y
7 D
8 D
9 Y
10 D
11 D
12 C
13 A
14 B
15 B
16 C
17 D
18 A

Cevaplarimizi cevap anahtarlar ile karsilastirarak kendinizi degerlendiriniz.
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> www.ilkon.com
> www.emlakakademi.net
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