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Gayrimenkul Nedir

Ekonomik degeri bulunan ve nakde ¢evrilebilen mallar;
menkul ve gayrimenkul olarak ikiye ayrilirlar. Arapga bir
kelime olan Gayrimenkul iin Tiirkge anlami Taginmaz dur.

Menkul kiymetler, tagiabilir 6zellige sahip olan, ekono-
mik degeri bulunan ve paraya cevrilebilen tiim mallara
denilmektedir. Ancak tilkemizde yerlesmis olan teamiil;
menkul kiymetlerin, hisse senedi, tahvil, bono, senet, po-
lice gibi kiymetli evraklarin tanimi olarak kullanilmasi-

dir.
Gayrimenkul; degeri ve niteligi degisime ugramadan, bir
yerden baska bir yere nakli miimkiin olmayan mallara ve-

rilen ortak isimdir.

Gayrimenkul tanimi1 4721 sayil1 Medeni Kanununun 704.
Maddesinde yapilmistir ve buna gore “tasinmaz miilkiyeti

kapsaminda yer alan araziler, tapu siciline ayri bir sayfaya

kayit edilmis haklar ile kat miilkiyeti kiitiigiinde yer alan
bagimsiz béliime sahip kayitlar” gayrimenkul olarak ifade
edilmektedirler.

Yine Arapca kokenli olan Emlak kelimesi de Tiirk Dil
Kurumunda tam olarak tanimlanmamis olmakla birlikte,
onceki kullanimlarindan 6rnekler verilerek gayrimenkul
anlamina geldigi belirtilmektedir. Arapca anlami arani-
lan alan, yeri degistirilemeyen alan anlamindadir
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Gayrimenkul Danismani El Kitabi

Gayrimenkul Tiirleri

Gayrimenkuller, kullanim amaglarina gore tasnif edilirler ve
kabaca Konut, Ticari ve Arsa olarak ie ayrilirlar

» Oturma amaci ile kullanilanlara konut diyoruz. Konutlar
danigman acisindan iki gesittir; ikinci el binalar ve pro-
jeler yani miiteahhidinden satilan sifir binalar. Villa, ev,
yali, yol yalisy, kosk, ciftlik, koy evi, bag evi, daire, dub-
leks, tripleks, ters dubleks, cati, bodrum, yiiksek giris,
teras, rodosose, penthouse vs gibi kendi aralarinda alt
kategorilere ayrilmaktadirlar. Ayni sekilde aracidan veya
sahibinden (Fisbo) olarak ta satan kisinin kim olduguna
gore de ayrica bir ayrima tabi tutulurlar.

» Ticari gayrimenkuller, yasama amaci disindaki amaglar
ile kullanilan gayrimenkullerdir. Ticari de kendi i¢inde
pek cok kategoriye tabi tutulmakta, baz1 kaynaklara gore

“alternatif gayrimenkul” adinda ayr1 bir gurupta da sinif-
landirilmakta. Ofis, perakende, sanayi, lojistik ve depo,
fabrika, is merkezi, AVM, otel ve restoranlar, kullanim
amaglarina gore ticari gayrimenkul kategorileridir.

» Bazi ticari gayrimenkullerin kira, bazisinin ise operasyon
getirisi saglamasina ihtiya¢ duyulmaktadir. Ornegin otel-
ler, ¢alisan fabrikalar, magaza, diikkkanlarin fiyatlari, sa-
dece miilk degerine gore degil, operasyonel karliliklarina
gore belirlenmektedir.

» Ticari gayrimenkuller; konuttan farkli olarak kullanim
sekilleri ile ilgili ciddi bir teknik bilgiye ihtiyag gosterirler.
Ticari mulkler, birbirine benzer durmakla birlikte onemli
teknik konularda oldukga farkliliklar gosterebilirler.

12



Ozhan Atalay

» Restoran olarak kullanilmas: diistintilen bir yere o bol-
gede belediye gida ruhsati vermiyor olabilecegi gibi teh-
likeli madde deposu olarak kullanilmasi diistiniilen bir
bolge deprem fay hattinda kaliyor olabilir. Ickili mekan
yapilabilmesi i¢in oldukga uygun olan bir miilk, okul veya
ibadethane ye yakinliktan dolay: veya o bolgedeki beledi-
yenin bolgeye 6zel kurallar: sebebi ile ruhsat alamayabilir.

> Bu nedenlerle bir ticari gayrimenkuliin fiyatin1 belirle-
mek, konuta kiyasla oldukga zor bir siiregtir. Konut satin
alirken yuva ve yasam tarzi alindig i¢in duygusal faktor-
ler 6ne ¢ikabilmektedir. Ancak ticari gayrimenkuller duy-
gusallig1 kaldirmazlar.

» Genel olarak arsa seklinde nitelendirebilecegimiz ve tize-
rinde bir yap1 bulunmayan toprak parcalarini da ¢ bolii-
me ayirmak miimkiindiir. Bunlar arsa, arazi ve tarla ola-
rak nitelendirilebilirler. Arsalar kullanim amaglarina gére
tasnif edilirler. Ozel anlamu ile arsa; iizerine bina yapila-
bilecek ve bir ruhsata sahip olan toprak parcasidir. Bagka
bir deyis ile belediyelerin imar uygulamasi alanina giren
toprak parcasina arsa denilir. Arsa, yapilasmaya miisait
alan olma ozelligine sahip toprak parcasidir.

» Arsalar kullanim alanlarina gére Konut, Ticaret, Tica-
ret-Konut, Turizm-Ticaret, Turizm-Ticaret-Konut gibi
kategorilere ayrilirlar

» Tarla; sinirlar belirli ve tarima elverisli olan toprak par-
casina verilen isimdir. Bag, bahge, zeytinlik, vs. seklinde
cesitlendirililebilir.

» Arazi; imar uygulamasi hi¢ gegmemis toprak pargalarina
denilir. Arazinin sinirlarini tepeler, daglar, yollar, dereler,
duvarlar, agagliklar olusturur, tarla gibi sinir1 yoktur.

13



Gayrimenkul Danismani El Kitabi

Gayrimenkul Danigsmanlig1 Nedir

» Insanlar hayatlarinda oldukga az sayida gayrimenkul alir,
satar veya kiralarlar. Bu nedenle bu konuda yeterince bil-
gi ve tecriibe biriktiremez, biriktirseler dahi bir sonraki
islemlerine kadar bu bilgileri eskimis, unutulmus veya
sartlar degismis olur. Bundan dolay: gayrimenkul satin
alan, satan, kiralayan kisilerin duygusal davranarak hata
yapma olasiliklar1 yiiksektir. Bir gayrimenkul danigsma-
ny; alic1 ve saticinin risklerini minimum diizeye indi-
ren kisidir.

» Saticilar; hareketli donemlerde miilklerini farkinda olma-
dan oldugundan diisiik bir fiyata satabilecekleri gibi, dur-
gunluk dénemlerinde oldugundan yiiksek bir fiyat belir-
lediklerinin farkinda olmadan yillarca bekletebilirler de.

» Eski amiyane tabiri ile “emlaker’, yeni, modern ve dogru
tabiri ile “gayrimenkul danigmani”; miisterisini saglam
bilgiler ile donatarak onun yapabilecegi olas: hatalar1 mi-
nimuma indiren kisidir. Bunu yapabilmesi i¢in kuvvetli
bir bilgi birikimine, ¢caba ve etige ihtiyaci vardir.

» Gayrimenkul isinde karsilasilabilecek en biiytik siirpriz;
bir tiriinii yanls fiyata aldiginizi veya sattiginizi sonradan
anlamaktir.

» Dogru fiyati bulacagini zannederken uzun siire beklemek
ve firsatlar1 kagirmak ta sik¢a kargilasilan bagka bir hata-
dir.

14



Ozhan Atalay

Gayrimenkul Danigsmani Ne is yapar

» Gayrimenkul danigmani, dogru ve giivenilir bir gayri-
menkul bilgisi saglar, hazir bilgi bulamadig1 zaman aras-
tirma yaparak kendisi iiretir. O gayrimenkul ile ilgili ye-
terli verinin bulunamadig1 zamanlarda mevcut verileri
cesitli sekillerde kendisi akil stizgecinden gegirerek ihti-
yag sahibine rafine bilgi olusturur.

> Gayrimenkul bilgisi; ise ve duruma 6zel ve bakis agisina
gore degiskenlik gostermektedir. Bir evi yasama amaci ile
arayan alan kisi ile yatirim amaci ile arayan kisinin ba-
kis agilar1 ve Onerebilecekleri fiyatlar birbirinden farkli
olacaktir. Ornegin yurt digindan Tiirkiyede gayrimenkul
yatirimi yapacak bir yatirimei i¢in déviz kuru ve benzer
tilkelerdeki benzer miilk fiyatlar1 6nem gosterirken yerli
bir yatirimer i¢in bunlarin 6nemi yoktur.

Gayrimenkul Danismanlarinin konut ve 6zellikle ticari gay-
rimenkullerin kiralanmasi veya satilmasindaki rolleri kritiktir
ve miisterileri icin agagidaki sekiz noktada hizmet sunmalar1
beklenir;

1. Uriiniin piyasa fiyatini en iyi bir bigimde tespit etmek

2. Uriiniin kullanim imkanlarini dogru bir bakis acisi ile
ortaya koymak

3. SWOT analizini yapmak, yani iiriiniin giiglii yonleri,
zay1f yonleri, olasi tehditler ve yaratacag firsatlari or-
taya koymak

4. Saticiy1 temsil ediyorsa en dogru potansiyel alicilar:
bulmak

5. Alic1 tarafi temsil ediyorsa ayni bilgiler 1s1g1nda en dogru
triint bulmak

15



Gayrimenkul Danismani El Kitabi

6. Uriin veya alic1 bulundugunda miizakereleri baglatmak,
pazarliklar: yiiriitmek, goriismelerin tikanmasina izin
vermeden sonuglandirmak

7. Odeme, kaparo gibi finansal konularin problemsiz asil-
masini saglamak

8. Sozlesmeler, teminatlar, vekaletler, tapu, vergiler gibi tiim
yasal islemlerin dogru ve problemsiz tamamlanmasini
saglamak.
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Ozhan Atalay

Gayrimenkul Danismanliginin Artilari, Eksileri

» Gayrimenkul danigmanligy, bir ise girmek degil kendi isi-
nizi kurmaktir. Maash bir ise baglamiyorsunuz, yeni bir
meslege adim atarak kendi isinizi kuruyorsunuz.

Gayrimenkul danigsmanligs; bir hizmet tiretme isidir. Ku-
rulus masrafi disiiktiir. Direkt masraflariniz; alinacak
egitimler, bir laptop ve telefon, sistem kayit bedeli, kartvi-
zit ve brostirler, branda ve afisler, internet reklam verme
bedelleridir. Bir isyeri tutma, makine donanim alma, stok
yapma gibi ihtiyaclar1 yoktur. Ancak Gayrimenkul da-
nigmaninin, igler oturana kadar yasamsal harcamalarini
cebinden karsilama ihtiyaci vardir. Endirekt harcamalar
olarak niteleyecegimiz asil yatirnm budur. Kazanmadan
aylarca cepten harcayarak yasamak, bu isteki gercek ya-
tirimdir.

» Gayrimenkul danismanligs; sadece zeka ile, gerekli egi-
timler alinmadan, bir miktar para harcanmadan, bir do-
nem pazarlama ve tanitim ¢aligmasi yapmadan bagarili
olunabilecek bir is degildir. Bu siire en az alt1 ay, gercekei
bir tahmin ile iki yildir. Gayrimenkul danigmanliginin
gercek anlamda kazancini iki yildan sonra olusturmaya
basladigini soylersek pesinen bazi hayal kirikliklarinin
oniine gegmis olabiliriz. Bu elbette sizin yeteneginiz, ¢a-
baniz ve azminizle ilgili bir durumdur. Ug ay icerisinde
kendi ayaklar: tizerinde durmaya baglayan kisiler de yok
degildir. Bu ise baslamadan 6nce bu kurtlar sofrasindaki
yeteneklerinizin neler oldugunu tam olarak bilemeyece-
giniz i¢in kendinizi ortalama bir yere konumlandirmaniz
en dogrusu olur.

» Pek cok kisi; kisa donemde mucizeler yaratarak zengin
olacagi umudu ile bu ise atilmakta ve acimasiz rekabe-

17



Gayrimenkul Danismani El Kitabi

ti gordiiklerinde zorlanarak ¢ekilebilmektedirler. Ise
1sinmaya basladiginizda; en biiyiik rakiplerinizin bagka
ofisler ve danigmanlar oldugunu goriirsiiniiz. lyice pro-
fesyonel oldugunuzda ise ofis arkadaslariniz, hatta kendi
brokerlariniz ile bile bazen ayni projelere saldirip gizli re-
kabet yasadiginiz1 da goreceksiniz.

» Gayrimenkul danigmanlig1 bir network olusturma isidir.
Giivenilir oldugunuz anlasildiginda, her isinizin arkasin-
da memnun bir alic1 ve satic1 biraktiginizda, aldiginiz tav-
siyeler ile networkiiniiz biiylimeye baslar.

» Basarili birkag satis veya kiralama size bir isim yaptirir.
Uniiniiz agir agir yayilir, bir siire sonra taninir bilinir hale
gelirsiniz, portfoyler size kendiliginden gelmeye baslar.

» Ilk baglarda portfoy bulabilmek i¢cin harcamaniz gereken
yogun ¢aba, agir agir yerini sizi arayan tanidiklarin tani-
diklarinin tanidiklarina birakar.

» Gayrimenkul danismany; kendi ¢alisma zamanini kendisi
tayin eder. I sonug odakli oldugu igin bir ofiste siirek-
li bulunmasina gerek yoktur. Ise ge¢ kalmak, izin almak
gibi bir derdi de yoktur. Bu meslegin keskin mesai saat-
lerinin olmamasi cazip kismidir. Ancak gece yarisi gala-
cak diistincesiz telefonlara, hafta sonu veya ge¢ saatlerde
yer gosterme taleplerine, uzun degil kisa tatillere de hazir
olun. Isinizin baginda olmadiginiz her giin, kagirilan bir
is anlamina gelebilir.

» Ofisinize bir maliyetiniz oldugunu, is yapamadiginizda
ofisinizin bundan rahatsiz olacagini da unutmayin. Bro-
kerlar ofiste cok danisman isterler ki ofis biiyiisiin veya
biiytik goziiksiin. Ancak zaman gegirmek veya bir isi var-
mis gibi gériinmek i¢in ofise takilan kisilerden hakl: ola-
rak hoslanmazlar.

18



Ozhan Atalay

» Bazen limitlerinizi zorlayacak kadar pazarlik¢i, uzlasmaz
ve zor alic1 satic1 adaylari ile karsilasmaya hazir olmali-
siniz

» Bu meslekte pek ¢ok insanin arkanizdan is ¢evirdigini go6-
receksiniz. Bu durumlarla moral bozmadan pes etmeden
savagsmaya hazirlikli olmalisiniz.

» Gayrimenkul Danigmanliginin en giizel tarafi; emeklilik
yasinin olmamasi ve bu meslegin neredeyse hayatinizin
sonuna kadar yapilabilir olmasidir.

» Ulkemizde kirk yagindan sonra i bulmanin ne derece zor
oldugunu diistintin. Ortalama yasam yaklasik 85-90 lara
¢ikt1 ve siz 45 yasinda igsiz kaldiysaniz is bulabilmeniz hig
kolay degil. 40 yildan fazla bir igsizlik doneminiz s6z ko-
nusu olabilmekte.

» Bir kisim insan ise emekli olup bir emekli maagini garan-
tiledikten sonra bu meslegi yapmaya basliyorlar.

Acimasiz Rekabet Kosullarina Atilmaya Hazir misiniz?

19



Gayrimenkul Danismani El Kitabi

Gayrimenkul Danismanlig: Sizi Zengin Eder mi?

» Zor ama imkansiz degil.

» Bu sektor, ucu agik, sinirlar1 olmayan bir sektordiir. Size
glivenen birisinden alacaginiz bir biiyiik is, size bir anda
ummadiginiz bir islem bedeli kazandirabilir.

> Kose baginda agacaginiz bir diikkan ilk giinden para ka-
zanmaya baglasa bile onun bir kazang sinir1 vardir. Tiim
miisteriler kapiniza yigilsalar dahi yapabileceginiz azami
ciro bellidir.

» Gayrimenkul satigindan alabileceginiz komisyon ise si-
nirsizdir. Ofisinizden 100.000 USD lik bir daireyi de sa-
tabilirsiniz, yakin arkadaginizin 10 Milyon USD lik bir
villasini da satabilirsiniz. Yeter ki teknik bilgi ve becerile-
rinizi gelistirin ve isinize yogunlasin.
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Kazancim Nasil Olacak

Aracilik ettiginiz islerden ofisinizin aldig1 gayrimenkul
danismanlik islem bedelinin bir kismini siz alirsiniz. Bu
oran genelde konutlarda alicidan ve saticidan ayri ayr1 sa-
tis fiyatinin % 2 si olmak {izere % 4 olarak gergeklesir ki
bu azami yasal sinirdir.

Kiralamalarda ise islem bedeli genellikle bir aylik kira be-
deli karsiligidir. Bu bedel sadece kiralayandan tahsil edi-
lir, mal sahibinden tahsil edilmez.

Bu oranlar geneldir, miilk degeri yiikseldiginde oranlar
da diisebilir veya rakam sinirlanabilir.

Ticari tiriinler veya sifir konutlarin satisinda (proje satis-
lar1) bu oranlar degisebilir. Alic1 ve saticidan alinan islem
bedeli; sizin degil bagl bulundugunuz ofisin kazancidir.
Ofis sahibi (broker), bu rakamdan (eger bir zincir mar-
kaya bagli ise) oraya 6deyecegi pay1 diiser, kalan1 sizinle
paylasir.

Genelde paylasim modelleri %50 + %50 ile baslar, sizin
cironuz yani bagarinizla oranla artar. Diger bir deyis ile
ofis sahibi sizi kagirmamak i¢in paylasim oraninizi yiik-
seltir, siz de daha fazla kazanmaya baslarsiniz.

Komisyon kelimesi kulaga hos gelmedigi i¢in sektor bu
ise Islem Bedeli veya Hizmet Bedeli demeyi tercih etmek-
tedir. Verdiginiz bir emek ve ¢alisma vardir ve bunun kar-
siligini almaktasinizdir.

21



Gayrimenkul Danismani El Kitabi

Bu is Size Gore mi Acaba

> Gayrimenkul sektorii, biiyiik hayallere kapilarak, gaza
gelerek hemen ofis agilarak girilmemesi gereken, onceden
damsmanlikta birkag y1l gegirerek tecriibe kazanilmasi ge-
reken bir sektordiir.

» Gayrimenkul danismanlig; disa doniik, girgin, konuskan
kisilerin isidir. Agz1laf yapmaly, iyi dinlemeli, iyi anlama-
I, iyi anlatmaly, agir1 konugsmamali, korkmamaly, hirs yap-
malidir. Ticari kafasi olmaly, kirilgan, alingan, duygularin
insan1 olmamaly, enerjik olmali, sabahin koriinde kalkip
birisiyle bulagmaya sakinca gormeden gidebilmelidir.

» Gece yaris1 arayanlarin kirolarin haddini onlar1 kaybet-
meden nasil bildirecegini bilmeli, kendisine séylenen ya-
lanlar1 anlayabilmeli, yalanlara inanarak ne miisterisini
ne de ofisini zor bir durumda birakmayacak kadar kugku-
cu olmalidir. Baslangigta olasi kazanci ile aile ge¢indirme
ihtiyaci olmamali, en az bir hatta iki @i¢ y1l kendini idare
edecek kadar parasi veya yan gelirleri olmalidur.

» Bu meslek neredeyse pek ¢ok kisi tarafindan son durak
olarak da goriilen bir meslektir. Bir is bulma umudu kal-
mayanlarin ilk diisindiigii meslektir. Siz de artik son du-
rakta oldugunuzu diisiinerek varinizi yogunuzu bu ise ya-
tirmaya hazir olabilirsiniz. Sektorde size sdylenecek sey,
yelkenleri yak yoksa basarili olamazsin olacak. Bu séylem
bir yere kadar dogru ancak yapiniza tamamen ters gelen
bir isi de ne kadar ugrassaniz da yapamaz, er ya da ge¢ pes
edebilirsiniz de.
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Nasil Baslayacagim

Danismanliga adim atmak istediginizde yapmaniz ge-
reken ilk sey; oncelikle taninan bir marka altinda veya
o ¢evrede bilindik ve oturdugunuz yere yakin bir ofiste
gayrimenkul danigmani olarak ise baslamaktir. Bu sayede
hem sektorii ve meslegi 6grenir, hem de kendi kendinizi
tanima ortami bulmus olursunuz.

Bu meslek en iyi; markasi bilinen bir ofiste ve size zaman
ayirabilecek bir brokerin kanatlar1 altinda 6grenilir. Egi-
timlerinizi alirsiniz, sahaya ¢ikarsiniz, yara alarak déner-
siniz. Brokeriniz; tecriibeleri ile sizin eksikliklerinizi agir
agir tamamlar. Bir siire sonra size bir bolge onerir, hedef-
ler koyar, yapmaniz gerekenleri anlatir, periyodik toplan-
tilar ile gelisiminizi kontrol eder.

Evinize yakin, hatta yiliriime mesafesinde bir ofis bulmak
en hayirlisidir. En azindan ara¢ masrafiniz olmaz, kendi-
nizi sahaya attiginizda zaten kisith olan biitgenizden biraz
daha para ¢ikmasi gibi moralinizi bozacak seyler de olmaz.

Bu tiir broker1 bulmak i¢in ¢evrenizde gayrimenkul da-
nigmanliginda basarili olmus bir dostunuzdan yardim
alin, hemen kosedeki ofise gitmeyin. O ofiste birkag sene
gecirin, sektorii 0grenin. Bu siire zarfinda tecriibe ka-
zanacak, sektoriin dinamiklerini 6grenmis olacaksiniz.
Basarili olursaniz size yatay gegis ile transfer teklifleri de
gelebilir. Kademe kademe yiikselin, ¢ok basarili olursaniz
ancak o zaman ofis ag1p biiylimeyi diistiniin.

Unutmayin ki brokerlarin en biktig1 seylerden bir tanesi
de meslege baslayip kisa siirede ayrilan kisilerdir. Bu mes-
lege adim atanlarin bityiik bir kismi kisa zaman i¢inde
ayrildiklar icin broker da size yeterince egilmeden 6nce
sizin gelisiminizi gormek isteyecektir.
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Gayrimenkul Danismaninin Miisterisi Kimdir

» Gayrimenkul danigmany; sadece kendi miisterisinin de-
gil, kars1 tarafin da hakkini hukukunu korumaya 6zen
gosteren bir konumda olmalidir.

» Gayrimenkul danismanina her iki taraf da giiven duydu-
gunda isler kolaylasir, sonuca ulasmak daha rahat olur.

» Bugiinkii saticinin yarin alici, bugiinkii alicinin ise yarin
satict haline gelmesi isten bile degildir.

» Bir gayrimenkul danigmans; her iki tarafa kars: da giive-
nilir ve etik davranmak durumundadir.

» “Gayrimenkul Danismanlig1” nin en fazla 6nyargi ile mu-
hatap kalan bir sektér oldugunu liitfen unutmayiniz. On-
celiginiz bu 6nyargilar1 kirmak olacaktir.
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Gayrimenkuliin Piyasa Fiyatinin Tespit Edilmesi

» Gayrimenkul danismandan beklenen ilk sey, satilik veya
kiralik miilkiin deger tespitini dogru yapabilmektir. Tes-
pit edilen rakam ¢ogunlukla satic1 i¢in diisiik, alic igin ise
yiiksek bulunacaktir. Satici ile danigmanin ilk arasini aga-
bilecek konu; saticinin danismanin dnerecegi fiyat: diisitk
bulmasi olacaktir. Miilkii daha yiiksek bir fiyata satabile-
cegini iddia eden bir rakibin isi sizden kapma riski vardir.

» Gayrimenkul piyasalarinda satic1 ve alicilar danigmana be-
lirttigimiz gibi 6n yargili yaklagma egiliminde olurlar. Be-
genmedigi bir fiyat ile karsilasan satici, danigmani “miilki
hizl satarak kolay para kazanmaya ¢aligmak” ile suglayabi-
lecektir. Bu sebeple danismanin riske girmeden miisterisi-
ne bagimsiz bir ekspertiz firmasina degerleme yaptirmay1
onermesinde biiyiik yarar vardir. Ancak Tiirkiyede saticilar
bu maliyete pek katlanmak istememekteler.

» Fiyat belirlenirken Endeksa, Reidin, Gayrimenkulindex
gibi degerleme kuruluslarinin bolge degerleri, emlak si-
telerindeki benzer miilklerin fiyatlari, o bolgede faaliyet
gosteren bagka gayrimenkul ofislerinin fikirleri alinmal,
o bolgedeki miilklerde ulagilmis satig rakamlar1 bulun-
malidir.

» Bir miilkiin birden ¢ok fiyati vardir;
- Daha 6nce alinip satildig: fiyat
- Suandaki muhtemel degeri
- Degerine ragmen satilabilir fiyati (arz/talep dengesi)
- Kira rayicine gore fiyati

- Yabancilara satis imkanlari
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- Gelecekteki beklentilere gore olusan fiyati (metro,
dogalgaz gelmesi, kentsel doniisiim, vs gibi)

- Tim bu fiyatlar miisteri ile paylagilarak en makul
dogruluktaki fiyat: hesapladiginiz konusunda miiste-
ri ikna edilmelidir.

Ornek;

Selim Bey; ti¢ y1l 6nce bu bolgede daire m2 fiyatlar: 3.000
TL lerde idi sizinkine benzer evler xx TL ye satiliyordu siz bu
rakami diisiinmekte haklisiniz. Ancak iki yildir piyasalardaki
durgunluktan dolay: fiyatlar yy TL lere geriledi. Emlak sitele-
rinde gordiigiiniiz fiyatlar satig fiyatlar: degil istenen rakamlar.
Sizin evinizin takribi degeri su kadardir ama o fiyata satilir diye
bir sey soyleyemem ¢iinkii bu bolgede uzun siiredir satilmadan
bekleyen pek ¢ok miilk var. Eger alt1 ay icinde hizlica satmayi1
diislintiyorsaniz bence su rakamdan satilmasi dogru olur ama
miilk ve karar elbette sizin. Biz sizin istediginiz fiyattan satisa
¢ikar sansimizi deneriz.

» Begenmedigi bir fiyat ile karsilasan goren miisteri, bir
baska ofise yonelebilecegi icin fiyat meselesi risklidir.
Miisteri; belirttigimiz 6nyargilar nedeni ile kimin dogru
kimin yanls soyledigini bilemeyecek ve daha yiiksek fi-
yata satariz diyen baska bir ofise yonlenebilecektir. Bu
durumda danisman isi miisterinin istedigi fiyattan sat-
mak i¢in portféyiine alip fiyat: uzun siire yiiksek tutarsa,
epeyi bir bekleme siiresinin sonucunda satigin yapilama-
mast riski de dogacaktir.

» Boyle durumlarda bence en dogru yaklasim; miisterinin
psikolojisine gore hareket etmektir. Bir insanin hayatinda
sahip oldugu en kiymetli seyi satma karar1 verdigini dii-
stinerek ona anlayisla yaklagmaliy1z.
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» Onu profesyonel degerleme yapmaya ikna etmeli, istemi-
yorsa kendi yaptigimiz fiyat ¢aligmasini sunduktan sonra
satis fiyat1 kararini kendisine birakmak, belirli bir donem
i¢in gelen teklifleri iletmek ve bir siire sonra agir agir bas-
ki kurarak fiyat: satilabilir fiyata diistirmesini saglamak
en dogrusu olacaktir.

» Fiyatin yliksek oldugu portféyler sizi basarisiz gosterir ve
yorar, miisteriyi ise bunlar yapamadilar diye diistinerek
baska bir ofise yonlendirebilir.
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Portfoyiin Degerinin Ortaya Konulmasi

» Ozellikle ticari miilklerde; miilkiin ne sekilde kullanila-
bilecegi tespit edilerek potansiyel alicilara sunulmalidir.
Ornegin yangin merdiveni yoksa okul veya dershane ola-
rak kullanilmasi miimkiin olmayacaktir. Kuafér salonu,
saglik merkezi yapmaya uygun mudur? Gida igletmesi
olacaksa belediyeden ruhsat alabilir mi? Diikkanin st
katlarinda oturanlar var ise gece imalata uygun olabilir
mi, girdltild bir makine kullanilabilir mi? Digaridan
bacasi oldugu icin firin yapilabilecegi, ¢ift yone cepheli
oldugundan arkadan mal girisi yapilabilecegi, tavan yiik-
sekligi, trafo giicii vs gibi teknik detaylar bilinmelidir.

» Arsa ve arazilerde olabilecek yatirim firsatlari; o bolgede
planlanan alt yapi, yol, sanayi sitesi, konut alan1 vs tiiriin-
deki duyumlar, beklentiler, planlar bélge ahalisinden iyi-
ce 0grenilmelidir.

» Konutlarda o bolgede beklenen metro, yol, kavsak, alis-
veris merkezi tiirii alt yap1 yatirimlari, kentsel doniisiim
projeleri gibi ilerideki fiyatlar1 degistirebilecek gelismeler
ogrenilmelidir.
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Portfoy I¢in Potansiyel Alicilarin Aranmasi

Danigman eger saticiy1 temsil ediyorsa, 6ncelikli gorevi
bir alic1 bulmaktir.

Web siteleri, email paylasimlar, tabela ve afisler, insert ve
brosiirler, bagka ofisler ile paylagimlar, open-house deni-
len portfdy ziyaretleri, komsular ve o bolgeye 6zel yapila-
cak tanitim ¢alismalari, sosyal medya paylagimlar: su an
icin aklima gelen elimizdeki imkanlar ve bunlar1 hemen
herkes uyguluyor. Danisman bu imkdnlar: genisleterek
farkhlastiracak her tiirlii yaratici ¢cabayr da gosterdigi
kadar basarili olacagini bilmelidir.

Bu arada her miilk bu tiir klasik pazarlama ¢alismalari ile
satilamamakta. Yalilar, kiymetli malikaneler; gerilla pa-
zarlamast teknigi ile ve potansiyel alicilara ulagarak satila-
bilmekte. Oteller, fabrikalar ve benzer yerler, direkt olarak
yatirimcilari bulunarak satilabilirler.

Yillar igerisinde ellerinde potansiyel alic1 ve yatirimer lis-
tesi olusturmus danigmanlarin; uygun miilk geldiginde
kimin ilgilenecegini tahmin etmeleri zor olmaz.

Perakende zincir magazalarin dinamiklerinden haberdar
olan danismanlar; hangi markanin hangi bolgede ne tiir
bir yer ile ilgilenebilecegini tahmin edip onlarin gryabin-
da yerler gelistirip onerebilmektedirler.
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Miizakerelerin Tikanmasina
Izin Vermeden Sonug¢landirilmasi

» Al ve saticinin farkl bakis acilar1 islemin sonuca ulas-
masini oldukga zorlastirir. Herkes ayni1 diizeyde pazarlik
kabiliyetine sahip olmadig1 gibi, goriismelerde kisisel
uyumun saglanamamasi da bir risk unsurudur. Miisteri
veya saticidan biri uzlasmaz veya fazla tavizkar bir yapida
olabilir.

» Ozellikle kupon miilklerde saticinin tok yaklagimi yii-
ziinden uyusmazliklar ¢ikmasi ve inatlagmalar ile goriis-
melerin tikanmas1 muhtemeldir.

» Mali durumu kuvvetli olan, acelesi olmayan tarafin da
tok davranarak gortismeleri ¢gikmaza sokabilmesi muhte-
meldir.

» Profesyonel bir gayrimenkul danigsmani; uyusmazlik nok-
talarini ayrigsma degil sonuca bir adim daha yakinlagtiran
kopriiler gibi gorerek piiriize yeni ¢oziimler iiretmelidir.
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Hemen Ofis A¢maya Yeltenmek

Bu sektorde kapanmis olan ofislerin sayisi, mevcutlarin
en az on katidir. Mevcut gayrimenkul danismanlarindan
on yil ve {izerinde is yapanlarin sayisi ise toplam danis-
man sayisinin onda biri gibidir.

Bu ise atilirken ilk basta ofis agmak anlamsizdir.

Bir danisman olarak bir ofiste bagladiginizda gelirinizin
genelde yarisi size kalir, diger yarisi ofise gider. Baz1 du-
rumlarda % 70-80 e kadar gelirin sizde kaldig1 da olur.
Pek ¢ok ofis; siz yogun islem yaptikea sizi tutabilmek i¢in
daha yiiksek oranlari sizden esirgemez.

Siz i¢giidiisel olarak kazancinizin yarisini baskasina ver-
memek, kendi isim, kendi ofisim olsun, patron ben ola-
yim diistinceleri ile ofis kurmak isteyebilirsiniz. Bunun
karsiliginda kira, 1sitma, elektrik, su, sekreter, telefon,
internet, ¢ay kahve, varsa markaya 6denecek rakamlarin
toplamindan olusan dyle bir sabit maliyet @istiiniize ¢oker
ki, kendi baginiza veya iki ii¢ ortak olarak yaptiginiz isler
ile her ay bu maliyetleri ¢ikartip bir de iistiine para kazan-
maniz hayal haline gelebilir.

Ama siz; oncelikle basarili bir danisman haline gelir, son-
radan brokerliga atlarsaniz isi bilerek baglamis olursunuz.
O zaman yanimizdaki insanlar1 egitir, ellerinden tutup
sahaya cikartir, portfoy bulmalarini saglar onlar1 para ka-
zanir hale getirirsiniz. Isi bilmeden ofis agarsaniz bagka-
larina nasil ogreteceksiniz? Markalar tarafindan verilen
broker egitimlerinde bu konular1 6grenemeyeceksiniz.
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» Eger bir broker egitimine giderseniz duyacaginiz ilk sey
su olacak; DANISMAN BUL - EGIT - KACIRMA. Bil-
mediginiz birseyi nasil 6greteceksiniz? Once siz 6grenin
ki 6gretin. Brokerlik yoneticiliktir, ofis idare etmektir.
ABD sistemindeki 30 ve tizeri danigsman ¢alistiran ofisle-
re gore tasarlanmustir. Tiirkiyede ofis basina ortalama 10
danigman distiigi i¢in karhiliklar: da diismektedir.

> Brokerlik ile danismanlik neredeyse farkli mesleklerdir
dersek ¢ok ta yanlis olmaz.
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En Bastan Biiyiik Baslamak Istiyorsaniz

Isi 6grenerek degil zaman kaybetmeden ofis kurarak hiz-
lica ise baslamak istiyorsaniz buradaki birka¢ noktay1 ih-
mal etmeden baglayin.

Biiyiik bir ofise sahip olabilmek i¢in yapilmas: gereken
tek sey; sektorde “recruiting” tabir edilen danisman bul-
ma islemidir.

Iyi bir yerdeki orta 6lgekli bir ofisin ayakta kalabilmesi
icin bence takribi en az 10 danigmana ihtiya¢ vardir. (Ti-
cari veya liiks konut tiirii nis alanlar1 kastetmiyorum)

Bu 10 danigmanin 2-3 i giizel is yapar, kalan 2-4 i or-
talama is yaparak ayakta durmaya calisir, kalanlar da ya
yenidir ya da vakit 6ldiirenlerdir.

Bu yapiy1 kurabilmek ve koruyabilmek i¢in yapmaniz ge-
reken asli isi, yani gayrimenkul danigmanhgini birakip
yoneticilige ge¢cmeniz gerekir. Siirekli insan alir egitir,
yetistirir, kagirir sonra yenisini alirsiniz. Elbette iyice bii-
yidiigiiniizde profesyonel ofis yoneticisi alarak bazi y6-
netimsel isleri ondan istersiniz.

Bagarili bir danigmandan basarili bir broker ¢ikacak diye
bir kural yoktur. Bu daha farkli bir yetenektir. Siz danis-
manlikta basarili olabilirsiniz ama brokerlikta olamaya-
bilirsiniz.

Tkna edip zar zor buldugunuz, emek harcayarak aylarca
ofise gidip gelen ama bir siire sonra para kazanamayip

birakmis insanlardan olugan biiyiik bir networkiiniiz ola-
cak.
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> lyi para kazandiginda sizden ayrilip kendi ofisini kuran
veya daha iyi imkénlar arayarak bagka ofislere transfer
olanlar da olacak.

» Bir danigman; basarili olmaya basladiginda dogal olarak
size daha az 6demenin yollarini aragtirmaya, paray: ben
kazaniyorum neden ofisle paylasayim seklinde diistinme-
ye baslar

34



Ozhan Atalay

Markal1 Gayrimenkul Danismanligi Hakkinda

» Bir alic1 veya saticinin karsilagabilecekleri en biiytik siirp-
riz; ikna edici danigmana giivenerek bir gayrimenkulii
yanlis fiyata almak veya satmaktir. Marketten bir {iriin
alacaksaniz bildiginiz markay1 alarak bu sorunu ¢ozersi-
niz Gayrimenkul ‘de bu isi nasil yapacaksiniz?

» Bilingli bir tiiketici, 6nemli alisverislerinde risk almamak
i¢in bildigi bir iiriinii tercih eder. Bilingli bir gayrimen-
kul miisterisi i¢in de ayn1 mantik gegerlidir. Kése basinda
gordugiiniiz “Mubhittin Tadilat, Tesisat, Emlak” ta sizi kar-

silayan kisinin anlattiklarina mi yoksa o civarda yillardir
oniinden gectiginiz kendi markasi ile bilinen kurumsal
bir ofiste sizi karsilayan yaka kartli profesyonel bir danis-
manin soylediklerine mi giivenmek istersiniz ?

» Hayatinizin en 6nemli kararini veriyorsunuz. Kimseyi
tohmet altinda birakmak istemiyorum. Marka derken de
sadece zincir markalar1 degil, kendi markasini yillardir o
bolgede oturtmus olan ofisleri kastediyorum. Fazla 6n-
yargili davranmak dogru olmasa bile ben sahsen daha az
riskli olan markas1 o bolgede bilinen kurumsal bir ofise
gitmeyi birka¢ nedenden dolay1 tercih ederdim.

» Ortalama bir emlak danismaninin kisa vadeli hedefleri,
aksam evine ekmek gotiirme giidiisii veya umursamaz
yapist ile bir miisteriyi yaniltma riski yok diyemeyiz.
Bunu o andaki acil para ihtiyaci sebebi ile bilingli olarak
veya bilgi yetersizligi dolayist ile istemeden de yapabilir.
Ama kurumsal bir marka catist altinda yer alan bir da-
nismanin bunu yapma liiksiine pek yoktur ¢iinki sikayet
edebileceginiz bir ofis brokeri, genel merkez, hatta yurt
dis1 merkezi vardir.
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» Marka, kisisel hatalari telafi eder, alic1 veya satic1 da kendi
basina giiven uyandirir. Bu sebeple markaya portféy daha
kolay gelir.

» Danigsmanlar; kurumsal markalarda ¢alismay1 markasiz-
lara tercih ederler. Bu onlar ici bir statii semboltdiir. Yeni
baslayan danigmanlar isi 6grenmek i¢in kurumsal mar-
kalar1 secerler.

» Zincir bir marka catisina girdiginizde ise ise bir kademe
yukaridan baglamis olursunuz. Bir anda uzun siiredir
oradaymus gibi bilindik, giivenilir olursunuz. Markayi za-
ten bilen kisiler sanki sizi de eskiden taniyorlarmis gibi
sizinle iletisim kurarlar. Miilkiinii degerlendirmek iste-
yenler i¢in zincir markalar en giivenilir noktalardir, ¢iin-
kii bir aksilik durumunda sizi sikdyet edebilecekleri bir
tist merci vardir.

» Ancak bu kadar avantajinin yani sira gayrimenkul isinde
kurumsal marka almak oldukga pahali bir yoldur, bir st
ligdir. Para kazanmasaniz dahi 6demeniz gereken mini-
mum bedeller vardir. Belirli bir cironun altinda ise net
kazancinizin ciddi bir kismin1 markaya 6dediginizi fark
edersiniz.

» Marka; maliyetli bir yatirimdir, her ¢apa gore degildir ve
sizde olmayan birseyi yaratamaz. Siz yiiz birim is yapar-
saniz iyi bir marka bunu yiiz otuz birime ¢ikartabilir ama
siz on birim is yapryorsaniz marka bunu kirk birim yapa-
maz.

> Bu sebeple bence marka yatirimi belirli bir ciro ve danis-
man sayisl seviyesine geldikten sonra diisiiniilmelidir.
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Uluslararasi Zincir Markalar Hakkinda

» ABD kokenli gayrimenkul zincirleri; ABDden diger ilkele-
re yayilarak Diinya tekeli haline geldiler. Markalarinin ken-
di tilkelerinde eristigi giicii tiim Diinyada franchise vererek
kullanip neredeyse bir sey yapmadan para kazaniyorlar.

» Normal sartlarda yarattiginiz bir iiriin veya hizmet tuttu-
gunda, talep duyulan, satilir hale geldiginde iiniiniiz ken-
diliginden artar, iiriinleriniz talep goriir, isminiz yaygin
hale gelir ve marka olursunuz.

» Gayrimenkul sektoriinde bu durum tersten yaganmakta-
dir. ABDde basarili olmus bir markanin bagka bir tilkede-
ki kullanim haklarini alan yatirimci; yogun bir pazarlama
iletisimi ile ana markanin Diinya ¢apindaki basarisini
kendi soylemine entegre etmeye ¢alisir. Yerli markalarin
badyle bir sorunu yoktur ¢iinkii ya zaten basarili olduklar:
i¢in markalar1 olusmustur veya basarili olamadiklari i¢in
marka haline gelemeden silinip gitmislerdir.

» Diinyada yaptig1 hizmetler ile belirli bir konuma gelmis olan
bir ABD markasinin iilkemizdeki temsilciligini tistlenmis
bir girisimci size markanin Diinyada elli yildir ulastig1 basa-
risini anlatir. Onlar en gok satan, en ¢ok bayisi olan, en ¢ok
aranan, en biiyiik, en yaygin, en ¢ok vs vs... lerdir. Sanki on-
lar1 marka yapan etken; i¢ piyasadaki kendi firmalar1 imigce-

«__»

sine “en” ler anlatilir, 6rnekler yurt digindan verilir.

» Gayrimenkul isinde yerli veya yabanc1 higbir marka size
isinizi daha iyi yapabilmeniz i¢in gizli bir recete sunamaz.
Hicbiri su 6zel bilgileri kullanarak diger markalara gore
%X daha fazla satig-kiralama yapabileceksiniz diyemez.
Yapilmasi gerekenler evrenseldir, baz1 markalar digerin-
den daha kaliteli hizmetler verebilir ama alacaginiz so-
nuglar benzer olacaktir.
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» Zincir markalarin egitimleri, etkinlikleri, sloganlari, satis
araglar1 birbirlerine ¢ok benzerdir. Bazi egitim dokiiman-
lar, paylasim sistemleri de markalar arasinda yatay gegis
yapan kisilerce birinden digerine gotiiriilmektedir.

» Zincir marka bir brokerdan hakli olarak yiiksek standart-
lar koymanizi ve onlar1 korumanizi isteyecektir. Daha bii-
yik ve sik ofisler, giydirilmis araglar, kiyafet, diizen, top-
lant1 odalari, kurumsal koku, tuvaletler vs gibi yerlerde
daha yiiksek standartlar hakl olarak istenecektir. Bunlar
elbette giizel ve 6nemlidir ama bunlari finanse edecek ka-
dar giicliniiz var ise.

» Bir zincire girdiginizde verdiginiz bedelin karsiliginda
alacaginiz seylerin neredeyse tamamini marka kullanim
hakki i¢in 6deyeceginizi bilin. Ciizi bir boliimii ise ticret-
siz verilecek hizmetler i¢in alinacaktir.

» Kazancinizin belirli bir yiizdesi aylik lisans ticreti olarak
her ay markaya 6denecektir. O ay kazanciniz bir rakamin
altinda kalirsa dahi sizden bir minimum lisans tcreti is-
tenecektir. Yani o ay kazanamasaniz bile bunu kira gibi
her ay 6demek durumundasiniz. Bu iicretler markalarda
birkag y1l i¢inde ciddi oranlarda artmaktadir. Eger biiyiik
cirolar yapamiyorsaniz, gelirlerinizden masraflarinizi ¢i-
karttiginizda elinize kalan net karin ciddi bir boliimiiniin
lisans bedeline gittigini goreceksiniz.

» Almis oldugunuz hizmetlerin 6nemli bir bolimii size ay-
rica bir bedel karsiliginda verilecektir ki bunlar aktivite-
ler, egitimler, bilgiislem alt yapisi, toplantilar, yemekler,
kamplar tiirii aktivitelerdir. Ozetle uluslararasi bir marka-
nin ¢atisi altina girmek ciddi bir maliyettir. Ancak yuka-
rilara tirmandiginizda boyle bir se¢imi diisiiniin
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Baz1 Gayrimenkul Istatistikleri

ABD Emlakgilar Birligi (Nar) 1n Google ile Ortak Yaptig1
Arastirma Sonuglarina Gore

> Gayrimenkul satin alanlarin % 90 1 6nce web de arastirma
yapmakta, daha sonra bir danigmandan mutlaka yardim
almaktadir.

» Gayrimenkul arayanlar; bir yeri gormeden 6nce ortalama
11 web taramas1 yapmaktadirlar.

» Gayrimenkul satin alanlarin %69 u arastirmalarinda semt
ve konum bilgisini kullanmaktadirlar (Umraniye Satilik
Daire gibi)

> Yeni ev satin almaya karar verenlerin % 89 u hemen o
anda cep telefonu ile aragtirma yaparak baglamakta. % 68
i, cep telefonlari igin gelistirilmis 6zel aplikasyonlar: kul-
lanarak arastirmaya baslamaktadirlar.

» Tipik bir ev satin alma islemi yaklagik ii¢ ay siirmekte,
ancak gayrimenkul danismani ile ¢alisildiginda bu siire
kisalmaktadir. Hayatlarinda ilk kez gayrimenkul alanla-
rin alma siiresi daha uzun olmaktadir.

» Web tizerinden ev alan yas guruplarinin tigte biri; 25-34
yas araligina yerlesmistir.

» Gayrimenkul danigmanlarinin miilkiin gortilmesi ve sa-
tin alinmasi arasinda bir koprii gorevi gordiigt anlagil-
maktadir.

> Konut alanlarin % 67 si mutlaka, % 21 ise sik sik gayri-
menkul danigmanina danigmaktadirlar.
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» Sahibinden miilk satin alanlarin % 12 si bile tanidiklar:
bir gayrimenkul danismanina mutlaka, % 32 si ise sik sik
danismaktadirlar.

» Bu istatistikler birkag yil icinde degismis olacaklar, yine
de kaba bir bilgi vermek amaciyla burada belirttim.
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Giiniimiiziin Miisterisi Neden Konut Almak Ister

® %30 Kendi evinin sahibi olup kira 6dememek i¢in

® %11 Daha biiyiik bir eve ihtiya¢ duydugundan

* % 9 Is degisikligi nedeni ile

e % 8 Aile durumunun degismesi (evlilik-bosanma gibi)
® % 7 Maddi durumunun diizelmesi

® % 6 Aile ve arkadaslarina daha yakin olmak igin

® % 6 Daha iyi bir muhite ge¢mek igin

¢ % 4 Emeklilik nedeni ile

e % 4 Daha kii¢iik bir eve ge¢mek icin

e % 4 Ise, okula, toplu ulagima yaklagmak icin
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Danismanin Dis Goriiniimii

v e

Leonardo da Vinci “Son Aksam Yemegi” isimli resmini ya-
parken Iyi’yi Isa'nin bedeninde, Kétiiyii de Isa'ya ihanet eden

Yahuda'nin bedeninde tasvir etmek isteyerek bir model arayisina
girisir. Bir konser esnasinda korodakilerden birinin Isa tasviri-
ne ¢ok uydugunu fark eder. Onu atolyesine davet ederek, sayisiz
taslak ve eskizini gizer.

Aradan ii¢ yil gecmis, ‘Son Aksam Yemegi' tablosu neredeyse
tamamlamis ancak da Vinci heniiz Yahuda icin kullanacagi ona
ilham verecegi modeli bulamamistir.

Leonardo'nun ¢alistig1 kilisenin kardinali, resmi artik bitirmesi
icin ressami sikistirmaya baslamistir. Giinlerce etrafta dolasan Le-
onardo; kaldirim kenarina yigilmus yirtik kiyafetler icinde sarhos
bir adam goriir. Aradigi Yahuda’y: bulmustur. Yardimcilarina
adam giicliikle kiliseye tasittirir. Artik zaman kalmamgstir. Le-
onardo; adamin perisanligini resme gegirir. Resim tamamlandi-
ginda ayilan berdus gozlerini agar ve resme bakar. Saskinlik ve
hiiziin dolu bir sesle 'Ben bu resmi daha 6nce gordiim’ der.

Sasiran Leonardo da Vinci, ne zaman diye sorar. *Ug yil 6nce’
der adam. "Elimde avucumda olani kaybetmeden once... O si-
ralarda bir koroda sarki séyliiyordum. Pek ¢ok hayalim vard.
Bir ressam beni Isa'mn yiizii icin modellik yapmak iizere davet
etmisti...'

Bu Hikaye Paulo Coelho’nun meshur Simyaci adl1 eserinden
alinmadir.
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Insan1 disaridan tanimlayan sey dis goriiniisiidiir. Kim
oldugunuzu tanimlayin ve ona gore giyinin.

Kotii bir bluejean, 6zensiz bir tisort, gomlek veya ceket,
kalib1 bozulmus, ayaginizda egri duran ayakkabuilar sizin
kendinize sayginiz olmadigini, isinize ve miisterilerinize
yeterinde 6nem veremeyeceginizi gosterir.

Daginik sa¢ ve sakal da ayni sekilde sizi pejmiirde, dii-
zensiz, hayati umursamayan, kendini akisa birakmis biri
gibi gosterir.

Boyle bir goriintii ile sadece sizi iyi yakindan taniyanlara
hitap edebilir, ciddi islerin danigmani olarak secilmezsi-
niz. Siirekli takim elbise ve kravat ile dolasin demiyoruz
ama g1k ve ciddi olun. Isinize ne kadar sayginiz oldugunu
gosterin. Yaka kartinizi, boyun askiliginizi olabildigince
takin

Sosyal medyada veya baska yerlerde kullandiginiz resim-
ler; beyaz arka planda cekilmis, gozliiksiiz, profesyonel
gekimler olsun.

Kartvizitlerinizi resimli yaptirin ki kim oldugunuz hatir-
lansin. Kalin karton, plastik veya siyah, tizeri altin varakli
litkks oto galericisi tiirtindeki kartvizit gesitlerinden kagi-
nin.

Satilik-Kiralik afisleriniz mutlaka kurumsal standartta
olsun. Kafaniza gore afis yaptirmayin, ofisin ve markanin
standartlarina uyun.
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Isimiz En Onemli Seyimiz

> Eger calismak zorunda iseniz; ister kabul edin ister etme-
yin, hayattaki en énemli seyimiz isimizdir. Isimizi yapis
kalitemiz, hayat standardimizi belirler. Ozensiz, ilgisiz
yaptigimiz islerin sonuglar1 kazancimiza da o seviyede
yansir.

> Isimizde yiiksek standartlar belirlememiz sarttir. Diigitk
standartlar ile yiiksek standard: olan kitlelere ulasamaz-
SHvA

» Gayrimenkul danigmanlarinin bir kismi sadece bir is ya-
piyor goriitnme arzusundalar. Ozel islerinden kalan kisith
zamanlarda sahaya ¢ikmadan laptoptan FISBO ilanlar1
arayarak danigmanlik yapilabilecegini diisiiniiyorlar. Siz
de o sekilde davranirsaniz, bir esigi asamadan takilip ka-
lacaginizi goreceksiniz

» Her giin isiniz ile ilgili sira dis1 bir seyler yapmaya ¢alisin.
Tiim akliniz ve enerjinizi bu ise yonlendirin. Bu giine ka-
dar yapilmamis neyi kesfederim diye ¢abalayip ugrasin.
Yonteminiz bagarisiz olursa pes etmeyin, baska bir sey
arayin.
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Is Disiplini

Diinyadaki tiim canlilar ilk firsatta kaytarmaya meyilli-
dir. Buna siz de dahilsiniz

Zaman, anlayamadan hizla geciveriyor, bakiyoruz aksam
olmus ve giin sonunda elimizde yapamadigimiz seylerin
listesi kaliyor. Ayn1 sekilde devam edersek ertesi giin lis-
teye yeni yapilmamislar ekleniyor. Her giin kendi kendi-
mize “bu giin de nasil gecti hi¢ anlamadim” deyiveriyoruz.
Belli ki yapilmasi gerekenleri yapmamigiz. Giine geg bas-
lamisiz, 6ncelik sirasi belirlememisiz.

Isinize sabah olabildigince erken baslayin. Erken basla-
nan islerde sihir vardir ve daha basarili olurlar. Kendinizi
sahaya atin. Yazismalarinizi, telefonlasmalarinizi, eviniz-
de esinizle kahve icerken degil uzmanlik bolgenizdeki bir
kafede veya ofisinizde yapin

Kendi kaytarma egiliminizin farkinda olun ve onu alt
edin
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Dijjital Diinyaya Uyumlanabildiniz mi?

» BB Kusag1 (Baby Boomers) ikinci Diinya savasi sonrasi
dogdular. 1945-1964

» X Kusag1,1965-1979 aras1 dogdular.

» Bu iki kusak; teknolojinin gelismemis oldugu bir zaman
diliminde diinyaya geldi. Baz1 tiyeleri teknolojiye ayak uy-
durmaya calisiyor, bazilari ise korkarak uzak duruyorlar.
Bir kisminin E-Mail i dahi yok, web bankaciligini kullan-
miyor faturalarina otomatik 6deme talimati veremiyorlar

ve yapabildikleri tek sey WhatsApp kullanmak.

» Dijital diinya; Y ve Z kusaklari olarak ta nitelenen milen-
yum kusaginin var olusunun bir par¢asi, ¢linkii onunla
dogdular.

» BB ve X Kusaklary; bilgisayar, internet, telefon ve iletisim
diinyasi ile gok sonradan tanist1. O donemde bilgiler; an-
cak gazetelerin kupon karsilig1 verdigi Temel Britannica
tiri ansiklopediler, dergi ve gazetelerden alinird.

> Siyah beyaz tek kanalli devlet televizyonu TRT, haftada
bir giin yayin yapardi. Evinde TV olan nadir aileler san-
dalye diizeni olusturur, diger komsular1 TV nin baglama
saatinde seyre ¢agirirlardi. Evlerin ¢ogunda sabit telefon
yoktu. PTT den torpil bulanlar en az on yil bekledikten
sonra telefona kavugurlardu. Ileri goriislii aileler, cocukla-
r1 sekiz on yasinda iken telefon bagvurusu yaparlar, evlilik
¢ag1 gelince telefonu hazir olsun diye diisiiniirlerdi. Tele-
fonlara giinliik siit sisesi bityiikligiinde koca bir pil taki-
liyd1. Bilgisayar zaten yoktu, internet ise hi¢ yoktu. Daha
yeni donemde renkli televizyon ve videokasetler ¢ikinca
yurt disina gidenler video filmler getirmeye basladilar,
bu bantlar elden ele dolastirilip seyredilirdi. Bant bitince
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geri sararken makine eskimesin diye geri sarma aletleri
satilirdi. Elektronik olan hi¢bir seyin uzaktan kumandasi
yoktu. Ilk ¢ikan uzaktan kumandalar kabloluydu, gizle-
digimiz kablolu kumandayla teybi yonetir, bilmeyenleri
soke eder sihir yaptigimizi séylerdik.

Bunlar yiiz sene 6nce olmadi. Bu kusak hala yastyor ve
sadece ellili yas ve tizerindeler. Aralarinda pek ¢ok gay-
rimenkul danigmani da var. Yeni kusak bu kusagi anlaya-
miyor, bu kusak ta yeni kusagi.

Eger BB veya X kusag1 bir danigmansaniz, bilgisayar ve
dijital diinya size uzaksa, bir E-mailiniz dahi yoksa bu
meslekte sansinizin zayif olacagini sdylemekten hosnut
degilim ama maalesef ac1 gergek bu. Kendinizi yenidiin-
yaya uydurabilmeniz icin herkesten daha fazla gayret et-
meniz ve yilmamaniz gerekiyor.

Bu y1l diinyada iiretilecek bilgi sayisi; gegmis bes ytiz yil-
dan daha fazla olacak. Dijital diinya basil1 evrak gerektir-
mediginden bilgi iiretebilmenin maliyeti sifirland1. Sos-
yal medya sayesinde de etkilesim ve paylasim imkanlari
muazzam gelisti. Yiizbinlerce takipgileri olan sosyal med-
ya hesaplar1 var. Bu da her giin iiretilen bilgiyi kat be kat
arttirryor.

Eskiden babalarimiz emekli ikramiyeleri ile ev satin alirlar-
di. Yield (kira amortismani) 10-15 yil arasindaydi. $Simdi
ise 20-30, baz1 muhitlerde 35 yila ¢ikti. Bu sebeple bir yas-
tan sonra ev almak yerine kiralamak daha iyi bir segenek
haline geldi. 30 sene borg 6deyip eve sahip oldugunuzda
yasiniz da bayag: bir gegmis oluyor. Gengler konut satin
aldiklarinda daha karli ¢ikiyorlar ve alimlar geng yaslara
kaydi. Diger bir deyisle miisterileriniz artan oranlarda
dijital diinyay1 iyi bilen geng nesilden olacak.
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Asagidaki sorularin en az bes tanesine EVET cevab1 verme-
diyseniz bu eksikliklerinizi bir an 6nce tamamlamaniz gerek-
mekte;

1. Kaliteli resimler ¢ekip bunlari diizenleyip bilgisayariniza
ve emlak portallarina yiikleyebiliyor musunuz?

2. Basit olarak dijital foto ve video editing yapabiliyor mu-
sunuz?

3. Sosyal Medya hesaplariniz var mi, dogru kullaniyor mu-
sunuz?

4. Portfoytiniize, misterilerinize ve ilanlariniza her yerden
erigebiliyor musunuz?

5. Kendi diziistii bilgisayariniz var mi1?

6. Portfoy, musteri, arama, aranma, sati-kiralama istatis-
tiklerinizi tutuyor musunuz?

7. Kisisel bir web siteniz veya blogunuz var m1?
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Sevmedigimiz Isleri Yapmak

> Bizi basarili yapan sey sevdigimiz degil sevmedigimiz is-
leri yapabilme becerimizdir.

» Ornegin zor bir miigterinizi aramaniz gerekiyordur, bir
tirlii eliniz telefona gitmez. O kisiyi ya yumurta kaprya
geldiginde ararsiniz, ya da onun aramasini beklersiniz.
Boyle bir durumda farkinda olmadan bitebilecek isi ge-
ciktirmeye baglamis olabilirsiniz. Bilgisayardan nefret
ediyorsunuzdur, ilanlara gelen mail ve yorumlara bakma-
y1 en sona birakiyorsunuzdur. Bir seyler kagar farkinda
olmazsiniz.

» Basarinin sirry; 6nem sirasina koydugumuzda sevmedigi-
miz ancak yapmamiz gereken seyleri zamana yaymadan
hemen ve en iyi sekilde yapmaya calismamizda yatar

Sevmediginiz seyleri 6ncelikle yapmaya ve daha iyi yapmaya
calisin. Bu sayede konfor alaninizdan ¢ikar, kisisel gelisiminizin
onunt agarsiniz
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Altinci Hislere Fazla Giivenmek

» Bunu hissediyorum dediginiz bir konuda yanilma ihti-
malinizin yiiksek oldugunu liitfen biliniz. Hayvanlar his-
sederek, insanlar diisiinerek yasarlar

» Insan hislerinin ¢ogu; o giine kadar biriken tecriibe ve
pesin yargilarin iiriiniidiir. Ozellikle kadinlar bu konuda
daha dikkatli olmalilar.

» Tahmin ediyorum, hissediyorum dedigimiz seylerin
¢ogu, onceden basimiza gelenlerden ¢ikartmis oldugu-
muz bilingalt1 yargilaridir. Daha 6nce birkag kez problem
yasadigimiz tipteki bir kisi ile kargilastiginizda bilingalti-
miz dikkatli olmamiz i¢in bizi uyarir.

» Bu durumlarda hislerinize gore hareket etmeyin. Her bi-
reyin yasami birbirinden farkli oldugundan hislerin her-
kes i¢in ortak bir standardi bulunamaz.

» Hisler, cogunlukla ge¢mis tecriibelerimizi temel alarak
ayni seylerin gelecekte tekrarlanmamast i¢in bizi koruma-
ya ¢alisan bilingaltimizin uyarilaridir. Bizi koruma amaci
ile calisan bu sistem, 6zellikle insan iliskileri s6z konusu
oldugunda bizi limitleyen, olaylara 6n yargili yaklagma-
miza sebep olan ve bagkalariyla dogru iliski kurmamizi
engelleyen bir hal almaktadur.
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Risk Alamamak

> Hata yapmadan basarili olabilmek neredeyse miimkiin
degildir. Hata yapmamak demek yeterince risk almamig
olmak demektir. Risk almadan basar1 kazanilamaz.

» Denenmeyen her seyde basarisiz olma olasilig1 yiizde yiiz
diir.

» Riskler alin. Ancak elbette tiim yumurtalarinizi ayni kii-
feye koyarak degil, B ve C planlariniz da olacak sekilde
yapin bunu!

» En basarili ve en ¢ok atan futbolcularin kariyerlerine ba-
kin. Bu kisiler ayn1 zamanda en ¢ok gol kagirdiklar: i¢in
en ¢ok kizilan kisilerdir.

Denizdeki bir istavritin sizin oltaniza takilma ihtimali belki

de trilyonda birdir. Ancak olta attigimizda ona takilan bagska is-
tavritler de olur. Bunun igin oltanizi siirekli atiyor olmalisiniz.
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Sihirli Kelime - Peki

> Peki, yani kabul kelimesini sik kullanmayiz. Hatta aile-
mizden gelerek baslayan 6gretiler bize hayir diyemedigi-
mizi ve hayir diyebilmemizin 6nemli bir 6zellik oldugunu
anlatirlar.

» Evet; biling altimiza gore kendimizden taviz vermek anla-
mindadir. Bu dongiiye girdiginizde sizin i¢in giizel olabi-
lecek seyleri de atlayip kabul etmemeye baslayabilirsiniz.
Ne kadar hayir derseniz kendinizden o kadar az vermis
hissedersiniz. Egosu yiiksek insanlar hayir kelimesini bol-
ca kullanabilirler ama siz onlar1 kendinize 6rnek almayin.

> Peki demek kars: tarafa kendimizden bir sey verebildigi-
mizi gosterir, yeter ki kontrollii kullanin. Peki dedigimiz-
de kendimizi aldanmus, ezik, 6niimiize konani kabul eden
birisi olarak hissedebiliriz. O his geldiginde en olmadik
bir yerde anlamsiz bir uyanis sergileyerek bir anda hayir
der ve miizakereyi ¢cikmaza sokabiliriz.

» Peki demeyi 6grenin. Peki, kars: tarafin yelkenlerini in-
dirir.
» Dinyanin sistemi Hayirlar1 Evete doniistiirme savasi tize-

rine kuruludur.

» Verilen ii¢ peki karsilig1 bir peki alma ihtimaliniz ¢ok ar-
tar. Peki diyemeyeceginiz bir durumda konuyu peki di-
yebileceginiz bagka bir konuya getirip digerini unutturun

» Daha az onemli konular1 Peki lerle asarsaniz en 6nemli
konuya geldiginizde eliniz ¢ok giiglenmis olur

» Her peki veya evet dediginizde bunu bilingli, kars: tarafi
tartarak yapin !
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Sihirli Kelime - Gibi

Gibi, sizi keskinlikten korur, hatalariniz: telafi eder, hata
pay1 birakmanizi saglar.

Gibi; bir olay1 veya durumu kendi yarginizi kullanmadan
izah etmeye calistiginiz1 gosterir. Yani benim gorebildi-
gim kadari ile konu bu sekilde goriiniiyor denilmektedir.
Siz, olay1 degerlendirme bigiminizden ziyade olayin size
ne sekilde goriildiigiini objektif olarak anlatmaya ¢alisi-
yorsunuzdur.

Bu ev size ¢ok uygun yerine bu ev size uygun gibi gorii-
niiyor deyin. Belki kars: tarafin ne istedigini tam olarak
anlamamigsinizdir. Bu daire buralardaki en uygun fiyath
dairedir yerine, sanki bu daire buralardaki en uygun fi-
yatli daire gibi goriiniiyor deyin ki sonradan mahcup ol-
mayin.

O an dogru gérememis olabilirsiniz veya veremeyecegi-
niz sozler vermis olabilirsiniz. Bazen agzimizdan ¢ikan
keskin sozler yiliziinden bazi konular geri doniilemez
noktaya gelebilir.
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YV VvV

Y V VYV V

Isi Bozabilecek Tiirde Hatalar

Sinirlenmek, sinirlendirecek bir sey yapmak

Yeterince tanimadigimiz bir miisteri ile din, siyaset, fut-
bol konugmak

Dinlememek, bol bol anlatmak
Aramalara ge¢ donmek, yogunum, yogundum demek
Yapilacaklar1 unutmak

Gelismeler hakkinda geri bildirim vermemek, miisteriyi
ik tutmamak

Miisteriyi gerekli durumlarda bile aramamak, her kosul-
da onun aramasini beklemek. Hatta arayacagim diyerek
aramamak

Konular i¢in kesin konugmak
Kendini 6vmek, siirekli ge¢mis bagarilarini anlatmak

Bitirici 6nemli goriismeleri ofiste broker esliginde yap-
mamak

Karsidakini sizden daha zeki kabul etmemek, hatta aptal
yerine koymak.
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Arastir Ama Fazla Oyalanma

Bir konuda yol almak Istiyorsan simdi bagla

Tiim yolculuklar o ilk adimla baslar. Bir aga¢ dikmek i¢in
en iyi zaman belki yirmi y1l dncesi idi ama en iyi ikinci za-
man, bu giindiir. Bir arabanin uzun farlar1 yiiz metreden
daha fazlasini gosteremez ama size karanlikta tiim Diin-
yay1 dolastirabilir.

Kararsiz kalmak ve adim atamamak, yapilabilecek en kotii
seylerdendir. Yanlis yola giren kisi bir siire sonra onun
yanlis oldugunu anlayip diger alternatife gecer, dogru
yolu bulana kadar ugrasir. Korkup bekleyenler ise bagka-
larinin basarilarini uzaktan seyrederek kendini avutur.

Su, mermeri deler, sadece zamana ihtiyaci vardir.

Gayrimenkul sektorii genellikle ikinci kariyer olarak se-
giliyor demistik. Bu nedenle bu isi yaparken i¢inize her
zaman basarisiz olma korkusu diisebilir, etrafinizdaki
tecriibeli insanlara baktiginizda ge¢ kalmis oldugunuzu
distinebilirsiniz, moraliniz bozulabilir. Ancak bu sek-
torde bilgi ve tecriibe her sey degildir. Glivenilir olmak,
azim, caba gostermek, pes etmemek, yogun ¢alismak
daha 6nemlidir. Bilgiye nasil olsa agir agir ulagirsiniz.
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Basarilariniz Kiskanilir!

» Her canlinin genetik kodunda kendi neslini biiyiitmek
yatar. Basarili insanlar digerlerinin de basarili olmasi igin
gayret sarf ederler. Basarisiz insanlar ise digerlerinin de
basarisizliga ugramasini arzu ederler ki yalniz olmadikla-
rint hissedebilsinler.

» Siz basardik¢a etrafinizdaki insanlarin hepsinin mutlu
olacagini diisiinmeyin, bir kismi1 da mutsuz olacak ama
size caktirmayacaklar. Bazilar sizi kendileri ile kiyaslaya-
caklar, hatalarinizi giindeme getirecekler. Bazi bagarilari-
nizin tadini ¢ikartamayacaksiniz. Onlar; basarilarinizin
arkasinda bir neden arayacaklar. Zaten kocasi zengin,
esinin ingaat sirketi var, bende dyle mini etekli seksi kiya-
fetler giysem ben de satarim, onun bolgesi iyi bizim bolge
kotii seklinde 6n yarg: ve kiskan¢lik duygularina muha-
tap olacaksiniz.

> Sizden daha tecriibeli olup ta bilgisi ile giizel fikirlerinizi
ezenler de olacak. O is 6yle olmaz ben yirmi yildir yapi-
yorum sen daha yeni basladin benimle iddialagsma diyen-
ler olacak.

» Sakin bu durumlarda demotive olmayin. Her basarili in-
san; digerlerinin denemeye korktugu sira dist bir seyleri
seyler yapmis olandir. Demotive olmak, basarisizligin te-
mel nedenidir.

Hi¢ kimse izniniz olmadan kendinizi asagi hissetmenize neden
olamaz.- Elenor Roosevelt
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Ogrenilmis Caresizlik

Her farkl fikir, tepki dogurur.

Gelecekle ilgili tahminlerin gogu korkular ve kétii olaylar
yasanacag1 senaryolarina gore yapilir. Bir seyi kendi yapa-
mayan; bagkasinin da yapamayacagini zanneder ama her
canlinin kaderi digerinden ayridur.

Size ne yapamayacaginizi sdyleyen insanlara aldiris et-
meyin. Onlar kendilerini anlatiyorlar. Kendi yapamadik-
larini bagkalarinin da yapamayacagini diisiiniiyorlar. Bu
dogru olsa Diinyada kesif diye bir sey kalmazdi, rekorlar
da yeniden kirilamazlardu.

Kimse gelecegi 6ngoremez. Bagkalarinin ényargilarinin
kurbani olmayin. Onyargi, ge¢misteki kétii bir olayin
yeniden tekrarlanacagi varsayimidir. Bazi insanlar kétil
niyetli olarak olmasa bile sizi koruma amaci ile de cesa-
retinizi kirabilirler. Elbette tecriibelere kulak tikamamak
lazim, ancak Her giin evrende tiim sartlar degismis ola-
rak uyaniriz ve higbir sey onceki ile ayn1 olarak gercekle-
semez.
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Hata Yapmaktan Korkmayin

» Yaptigimiz hatalarn bizi kiiglik diistirecegini, insanlara
mahcup olacagimizi diisiindiiglimiiz i¢in harekete gegmeyiz

> Bagka insanlarin ne diisiinecegini bos verin. Insanlar her
seyi unutur, bagarilarinizi da hatalariizi da nasil olsa iki
glin sonra unutacaklardir.

» Harekete gecin ve hata sayinizi arttiracak seyler yapin, sii-
riiden olmayin.

» Korku Kkisisel bir seydir. Korku duyulan olaylar, tiim insan-
lar i¢in ayni degildirler. Bazisi yiikseklikten korkarken digeri
dagcilik yapar. Biri motosiklete binmekten korkarken digeri
motorla 300 km hizlara ¢ikar. Biri karsi cinse yaklasmaktan
korkarken digeri her giin yeni bir arkadas edinir.

» Korku; konfor alanimizi dar tutan bir histir. Korkumuzun
tizerine giderek atacagimiz her adim konfor alanimizi ve
ruhumuzu biyiitiir. Korktugumuz seyleri birka¢ defa
yaptigimizda artik onlardan korkmadigimizi fark ederiz.

» Kayaga ilk baglayanlarin en biiyiik korkusu diisiip ayagi-
n1 kirmaktir. Bu korkusunu agsamayanlar kayak yapama-
makta, kendini zorlayip deneyenler ise birka¢ kez diistiik-
ten sonra bir yerlerinin kirilmadigini gériince neden daha
once baslamadiklarina hayiflanmaktadirlar. Yillardir kaza
yaparim korkusu ile araba kullanamayan kisiler var.

» Trafikten korkuyorsaniz gidip kendinizi arabalarin altina
atin demiyorum tabii ki. Ancak ufaktan konfor alaninizin
disina ¢ikmaya baglayin

“Senelerdir kendini elestiriyorsun ve ise yaramadi. Kendini
onaylamay: dene ve ne oldugunu gor. - Louise L. Hay
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iki Dakikada Anlatamryorsaniz Bilmiyorsunuz

» Konuya en hakim olan kisi; o konuyu en az ciimle ile an-
latabilendir.

» Anlatmak i¢in uzun ctimleler kurmak, konuyu yeterince
oziimsemediginizi gosterir. Net olarak anlatamadiginizda
degisik 6rnekler vermeye baslar ve konuyu uzatip durur-
sunuz.

» Hangi konular1 iki dakikada anlatamadiginiza dikkat
edin ve o konular1 daha iyi 6grenin

» Ornegin bir evin metrekaresinin ne anlama geldigini in-
celeyin. Ilk anda soru basit gelebilir, bir evin net ve briit
olarak iki metrekare degeri vardir. Biraz daha derinleme-
sine baktiginizda bu konuda Tiirkiyede netlesmis stan-
dartlarin olmadigini goreceksiniz. $6yle bir incelersek;

Briit m2 nedir, neleri kapsar. Net m2 nedir neleri kapsar. Bir
konutu igten ige 6lgtiigiiniizde belirtilen net m2 den daha diisiik
bir deger bulacaksiniz. Evinizin dis ve i¢ duvarlar: var. Daire-
nizin sinirlar1 iginde kalan tesisat ve havalandirma bosluklari,
davlumbazlar var. Karsiniza “kullanilabilir alan” seklinde bagka
bir kavram ¢ikacak. Cevre ve Sehircilik Bakanligi bir konutun
size ait olan sinirlarini “bagimsiz boliim” olarak tanimlar. Ma-
liye bakanlig1 ise “satilabilir m2” diye ayr1 bir kavram getirerek
otopark, siginak, havuz, komiirliik, aritma tesisi alani su depo-
sunu bile net m2 i¢ine sokar. Miiteahhitler bu durumu lehlerine
kullanarak size net m2 ad1 altinda alakasiz farkli 6l¢iiler verirler.

Bu metrekare, elinizdeki tapuda yazil1 bir deger de degildir.
Tapuda arsa payiniz yazar. Dairenin arsa pay1 diisiikse, bina
kentsel doniisiime giderse arsa payina gore size teslim edilecek
dairenin m2 si de kiigtilecektir.
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Bu basit konu goriinen bu onu esasinda oldukg¢a karigiktir
ve bilingli bir miisteriden gelecek tek bir soruya karsilik hikaye
yazmaya baslarsaniz giivenilirliginizi yitirirsiniz.

Bagka bir 6rnek vereyim; ofisinizde alic1 ve saticiy1 anlagtir-
diginizda yapmais oldugunuz tip sézlesme, noterden yapilmadig:
zaman gegerli degildir. Bir hukuki itilaf vukuunda yok farz edilir.

Miisteriden alinan kaparo, eger miisteri vaz gecerse iade edil-
mek mecburiyetindedir. Vazgegme durumunda geri verilmemesi
icin cayma akgesi olarak islenmelidir.

Ayipli mal seklinde baska bir kavram var ki depozitosu alin-
mis islerde miisterinin bu yolu kullanarak isi durdurmas1 miim-
kiin. Ayipli malin ne oldugunu da liitfen arastirin.

Tagytinii kaplama ile camyiinti kaplamanin farkini, laminat
parke ile lamine parkenin farkini birer climle ile anlatabilme-
lisiniz.

Bu 6rnekleri gayrimenkul isinde farkli noktalarda tiiretmek
miimkiindir. Bunlar ikiser ciimle ile anlatamiyorsaniz islem
bedelinizi diisiirmeye ¢alisacak bir miisteriye koz verirsiniz.
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Miskiyi Ilik Tutun

» Islem siirekli takip ile sonuglanir. Siirekli takip; karsi tara-
fin gerektigi kadar aranmasidir. Ne daha fazla ne de daha
az.

» Taraflar1 gerektigi kadar aramali ve bu gerekliligin sikligi-
na gelen tepkiyi hissetmeye ¢alisarak karar vermelisiniz.

» Cok aradiginizda ise muhtag olan a¢ danisman, az aradi-
ginizda ise ilgisiz konumuna diisebilirsiniz

» Sicak yakar, Soguk sogutur. Ne sikbogaz edin ne de bos
birakin. Bunun 6l¢iisiiniin sihirli bir formiilii yoktur, kisi-
seldir. Siz her miisteri i¢in bu ayar1 kendiniz bulacaksiniz.

Mligkilerinizi Ilik Tutun
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Kimse Karsiliginda Kazang Olmadan s Yapmaz

> Birinden bir sey istediginde ona bir sey vermeyi onere-
bilmek gerekir. Bir iste o ise katkis: olan her kim var ise
onun da kazancini belirlemek gerekir. Bu kisi kapici olur,
giivenlik gorevlisi olur, bir arkadas olur, bir yakin olur.

> Birinden bir sey istendigi zaman karsidakinin aklindan
gegen, onun kendi kazancinin ne olacagidir. Kazang mad-
di olmak mecburiyetinde degildir, bir 6vgii, minnet veya
tesekkiir de bir beklentidir.

» Yardim istendiginde insanlarin merhamet veya minnet-
tarlik duygularina degil, ¢ikarlarina hitap etmek daha
akillica olur. Aksi taktirde bir sonraki istediginizin kargi-
lanma ihtimali azalir, iletisim yavaslar, bir siire sonra da
kopar.
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Miisteri ve Saticrya Esit Davranin

» Bir arkadasiniz sizden dairesini satmanizi istedi, siz de
caligmaya basladiniz ve bir miisteri buldunuz. Bu durum-
da sadakatiniz kime olacak?

> Sizi uzun vadede basarili kilacak olan sey, yillardir tanidi-
giniz satici veya yillardir tanidiginiz alici degildir. Ofisi-
nize adimini atan ve o giine kadar hi¢ gérmediginiz kisi-
nin de esitlik ve adalete ihtiyaci vardir.

» Arkadasinizi kayirmak ugruna bir haksizliga yol agarsa-
niz oyunun kurallarini bozarsiniz.

» Sizden memnun kalan alici, yarin bu evi sat veya kirala
diye yine size gelecek. Eger bir hata yaptiysaniz tiim gev-
resine sizi ve ofisinizi kétiileyecek.

Her iki tarafa da esit davranmak oyunun kuralidir.
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Yalan Siiphesi

> Birinin yalan soylediginden kuskulaniyorsaniz dedikleri-
ne inanmis gibi yapin. Bu ona yalanlarina devam etme
cesareti verecektir.

» Inanmugs gibi goriiniip onu destekler goriinerek, hatta ay-
nisinin kendi basiniza da geldigini sdyleyerek konuyu iyi-
ce 6grenin. Cok konusan ¢ok agik verir, aragtirmak tizere
notlarinizi alin

» Bir gayrimenkul danigmani, kendisine séylenen her seye
inanmamali, bunlarin tamamini misterisinden 6nce test
etmelidir.

» Saticinin iletmis oldugu bir konu dogru degilse ve bunu
sizden 6nce miisteriniz fark ederse ne duruma diisecegi-
nizi bir diigtiniin!
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Isiniz Gayrimenkul Degil insan

Genellikle begendigi miilkii alma veya kiralama imkan:
olmayan ve daha altina razi olmak durumundaki bir alic1
ile kars1 karsiya kalacaksiniz

Satici ise kendisi i¢in 6zel olan, yillarca anilarini biriktir-
digi, belki de mecbur kalarak sattig1 ve bir daha sahip ola-
mayacagini diisiindiigii o 6zel miilki, diistindiigi fiyatin
altina vermek istemeyecektir.

Bu iki zor ucu bir araya getirebilmek, sizin ¢abalariniz ile
olacak ve her iki taraf ta muhtemelen fiyattan ¢cok mem-
nun kalmayacaktir.

El sikisildiginda alict acaba fiyati daha da diisiirebilir
miydim acele mi ettim diye diisiiniirken satic1 da hizli m1
sattim acaba biraz daha beklese miydim diye diistinebi-
lecektir.

Bitirdigimiz islemlerin ¢ogu, bir veya iki tarafi memnun
etmeyebilir.

Birkag hafta gegmeden aliciyi, saticiyr arayip hatirlarini
sorun. Ofise ¢aya davet edin, sohbet edin, muhtemelen
gelmezler ama bu jestinizi hep hatirlarlar.

Hem alict hem de saticiy1 kazanmali, referans listemize
eklemeliyiz.

Isimiz gayrimenkul degil insan biriktirmektir.
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Mutluluk Maskesini Takili Tutun

» Zor bir tilkede yasiyoruz, sartlarimiz zaten agir. Hele bu
sektore yeni baglamis bir danismanin 6zel hayatinda as-
masi gereken daha ne kadar sorunu vardir. Parasizlik, za-
mansizlik, isteksizlik, ¢aresizlik, korku, umutsuzluk, pek
¢ok sehir insaninin ortak derdi.

» Bukonulari dertlesmeyi annenize, kocaniza saklayin. Ay-
nada kendinize bakip giilimseyin, o halinizi koruyarak
ofisinize gidin. Kimse bir looser dan danigsmanlik almak
istemez.

> Sizden danigmanlik alacak, size 6deme yapacak olan kisi;
karsisinda iizgiin, ezik, zayif birini gérmek istemeyecek-
tir.

» Goriistiigiimiiz herkese enerjik, mutlu, giiglii goriin-
meli, onlara kendilerini iyi hissettirmeliyiz
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Ofkeyi Kararliliga Déniistiiriin

Ofke; kisi karg: tarafi istedigi noktaya bir tiirli getireme-
diginde veya durumu kontrol edemediginde ortaya ¢ikan
duygudur. Kars: tarafi yapmasi gereken seyler konusunda
mecbur gérmemizin bir sonucudur.

Uzun siireli miizakere gerektiren durumlar istedigimiz
noktaya gelmezlerse ufaktan ofke hissi olusturabilirler.
Ne kadar hakl1 olursak olalim 6fke bu meslegin yapisina
ters diisen bir duygudur ve miisteriyi kaybetmenin en ke-
sin yoludur

Fiyat: daha fazla disiiremeyen alici kizar. Diistindigi-
niin alt1 teklif edilen satic1 da kizar. Herkes kendini hakli
zanneder ve kizmay1 kendine hak goriir.

Siz hakli ve haksizi ¢ok net gizgilerle ayirip bir tarafi hak-
li, diger tarafi haksiz bulursaniz is bozulabilir. Kizanin
neden kizdigini empati yaparak anlamaya c¢aligmak ki-
litleri agar. Problemi o anda ¢dzmeye ¢alismayin. Sessiz
kalarak hadi bir ara verelim, disar1 ¢ikalim, kahve filan
igelim deyin. Sular durulana kadar sakin kalin, ¢6zme-
ye galismayin, kizan tarafi anladiginizi gosterin yeter. Bir
stire sonra muhtemelen size kendisi acilacaktir.

Eger gayrimenkul danigmanlig1 yapacaksaniz kendi 6f-
kenizi kontrol altina almaniz ve bagkalarinin 6fkelerine
tepki vermemeniz gerekiyor ve bu imkénsiz bir sey degil.
Bir yolu var.

Ofkeyi dizginleyebilecek davrams isrardir. Ofkelenme-
den 1srar etmek er veya ge¢ direnci kirar. Iyi miizakere-
ciler misterilerine hicbir zaman kizmazlar. Bikmadan,
usanmadan durumu tekrar tekrar anlatirlar.
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> Bizi ofkelendiren sey, st iiste defalarca izah etmemize
ragmen kars1 tarafin inatla anlamamaya ¢aligmasidir. Or-
negin bir fiyat pazarligi sonucunda defalarca fiyat diisii-
rilmiis ancak alic1 hala son bir pazarlik yapmak istemek-
tedir. Portfoy sahibi elinden gelenin fazlasini yapmustir.
Aliciya almazsan alma diye rest ¢cekmek istersiniz, tele-
fonlarini agmazsiniz, ses tonunuz bozulur.

> Boyle bir davranig kalibinin igine girdiginizi hissettigi-
nizde hemen taktik degistirin. Kizmayacagim, dik dura-
cagim, dik durusum onu yildirsin ben sakin kalacagim
diye kendinize telkinlerde bulunup geri adim atamayaca-
g1z son Onerinizi her seferinde ayni piskinlik ve rahat-
likla tekrarlayin.

» Oliicii tabir edilen bazi insanlar vardir ve olmayacak fi-
yatlar verirler. Zaten bu tiir bir kisiye normal fiyatina bir
yer satamazsiniz. Alacakmig gibi yapar ama son anda size
bir alternatif 6rnek daha gosterirler.

» Bazen de kendini tok gostermeye ¢alisan ve fiyat1 en asa-
giya cekip ¢ekmediginden emin olmak isteyen birine
denk gelirsiniz. Bu dik durusunuz etki yaratacak ve so-
nugta satig bir noktada kapanacaktir.

> Siz hangi cinsten oldugunu bilmediginiz bu tiir bir mis-
teriye rest cekerseniz veya ofke ile karsilik verirseniz ala-
cag1 varsa bile gururu kirilacak, para benim degil mi daha
iyilerini bulurum diyerek vaz gegebilecektir.
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Kiistiim, Oynamiyorum

Kiistiim, oynamiyorum diyen bir kisi, bu tavrini sizin du-
rumu diizelteceginize inandig: i¢in yapryor olabilir

Kiiseni ¢ok ciddiye almayin, konunun 6ziine girin soru-
nun ne oldugunu tam anlayin, belki konu yanls anlasil-
mugtir

Bir bahane molas1 verip konuyu degistirin, ortam yatisin-
ca miizakereyi devam ettirin. Mag 90 dakikadir, siz daha
besinci dakikadasiniz

Isi bitirene kadar kiisliiklere sakin aldirmayin

Is hayatinda karsimiza simartilmak isteyen kisiler siirekli
¢ikacak

Miisterinizin simarikliklarini mazur gérmeye ¢alisin, s1-
marmalarina izin verin

Insanlar en ¢ok simarikliklarini en giivendikleri ortam-
larda yaparlar. Demek Ki siz giiveniyorlar
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Itirazlar Kopriilerdir

» Kars tarafin itirazlarini isi ¢ozmeye yonelik kopriiler ola-
rak goriirsek rahat ederiz

» Gelen itirazlari, karsi tarafin ¢o6ziimden uzaklagsmaya ca-
lisan gayretleri olarak nitelersek yanlhs yapmis oluruz.

> lItirazlar bize isi bitirmek i¢in uzatilmis ellerdir ve kars:
taraf bize; “bunu c¢bzersen bir sonraki asamaya devam

edecegim” demektedir.

» Bir miizakere satiga donene kadar pek ¢ok itiraz ile karsi-
lasacaksiniz. Sogukkanlilikla hepsini teker teker ¢ozmeli,
pes etmemelisiniz.
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Zaman Hirsiz1 “Konugkanlar”

» Bir “Konugkan’ 6yle ¢ok konusur, iist tiste 6yle konular
agar ki konu 6ziinden kopar. Ne zaman bitecek diye ilgiy-
le dinlersiniz ama tam bitti derken baska bir konu acar ve
sira bir tiirlii konuya gelemez

» Bir konugkan, ofisinize ugradiginda ne siire kalmasi ge-
rektigini bilmez, telefon ettiginde sizi ne kadar tutmasi
gerektigini de hesaplayamaz. Sizin, 6nemli isiniz var mi1
farkinda degildir. Konusurken sizi diisiinemez, empati
yapamaz, viicut dilinizi okuyamaz. Kendi iletisim ihtiya-
cin1 gidermek i¢in tiim zamaninizi galmaya hazirdir.

» Konuskan” lar zamaninizi ¢alarak is yapmanizi engeller-
ler. Siirekli dinlemeye galismaktan enerjiniz tiikenir.

» Bir “Konuskan “in zamaninizi ¢almasini onun yorulmasi-
ni1 bekleyerek durduramazsiniz. Onun séziinii bir sekilde
keserek yonii konuya dondiiriip kontrolii ele almalisiniz.
Eger kontroli bir kaptirirsaniz kendi basarisizliginizin
oniini agarsiniz ¢linkii para kazanmak i¢in giinde on iki
saatiniz varsa bunu bir kismini sizden gereksizce almigtir.

Baskalarina kisisel sinirlariniza saygi duymay1 6gretin.
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Karsi1 Tarafi Dinleyebilmek

» Pek ¢ogumuz, kars: taraf istemedigi halde konusma egili-
minde oluruz. Pek ¢ok danigmanin vazgegemedigi huyu
ise gayrimenkulden onceki mesleklerindeki basarilarin
miisterilerine uzun uzadrya anlatmalaridir.

» Boyle bir durumda esasinda konusan egomuzdur. Karsi-
mizdaki kisi ben bunlar1 neden dinliyorum diye diisiinii-
yor olabilir. Gereginden fazla konusanlar durup durur-
ken kendi krizlerini yaratabilir, agik verebilirler.

» Karg1 tarafin viicut diline dikkat edin. Bakislarini kagir-
maya baglad1 my, siirekli bagini sallamaya basladi mu, yii-
ziinii hafif bir tebessiim kapladi mi, bazen dik dik yiizii-
niize bakiyor mu? Eger Oyle ise konusmalariniza bazen
ara verin, susarak bir bosluk olusturun. Kars: taraf hemen
konuyu degistiriyorsa o konuda fazla takildiginiz: anla-

yin.

» Bagsaril iletisimciler, kendilerinin iyi bir dinleyici olma-
diklarini fark etmis, 6nlemlerini almiglardir. Dinlenmek-
ten hoslanmayan yoktur. Dinlediginizi belli etmek, kars1
tarafa yoneltebileceginiz en etkili iltifatlardan biridir. El-
bette bir yere kadar
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Ozgiiven Fiitursuz Kullanilmamali

» Bir danigmanda olmazsa olmaz kosuldur 6zgiiven. O si-
zin beden dilinizdir. Zekanizi, bilginizi gosterir. Ozgiive-
ni yiiksek oldugu belli olan insanlarin dediklerini genelde
incelemeden dogru kabul ederiz

» Ancak 6zgiiven seviyesi ortama ve kiiltiire gore dengelen-
melidir.

» Fazla naiflik ve ¢ekingenlik 6zgiivensizlik olarak anlagila-
bilecegi gibi fazla 6zgiiven de ukalalik ve ego olarak ad-
landirilabilir.

» Ozellikle basariy1 yakalamis bazi danigman ve brokerla-
rin kiistahga, kibirli ve diinyalar1 ben yarattim tiiriinde
tavirlarini gozlemleyin. Bu tavirlarin ortalama misteriye
ne kadar itici gelebilecegini diisiiniin. Size gelen miisteri
zengin olmasa dahi parasi veya miilkii vardir. Asil patro-
nun miisteri oldugunu unutmamalisiniz.

» lligkilere zarar verecek kadar agir1 dzgiivenli gozitkmeme-
li, kiistah bulunmamaliyiz.

Miisteri hep hakli bulunmak, en azindan anlasiliyor olmak
ister. Diidiigii, calan paray1 verendir.

73



Gayrimenkul Danismani El Kitabi

ikarus Sendromuna Girmek

» Yunan Mitolojisindeki bir hikéyeye gore tiiylerini bal-
mumu ile yapistirarak kus gibi ugmay1 beceren Ikarus,
uyarilara kulak asmamig ve asir1 ylikseldiginde giinesin
kanatlarini eritmesi ile denize ¢akilmistir.

> Ikarus sendromu; kisinin kendine fazla giiven duyup as1-
r1 risklere girme halidir. O giine kadar alinan kararlarin
olumlu sonuglanmasiyla olusan giivene bagh olarak he-
sapsiz riskler alma durumudur.

> Isler iyi giderken hep iyi gidecegi zannedilen ‘bana bir sey
olmaz’ yaklagimi, bazen sorunlar yaratmaya baslar.
» Kibir, kendini begenmislik, yikilmaz olmak diisiincesine

kapilmak, basarili bir gayrimenkul profesyonelinin i¢ine
diisebilecegi tuzaklardan biridir.

» Cevrenizdeki gayrimenkul starlarinin @inlerini ne kadar
siire stirdiirebildiklerini gozlemleyin. Cok biiyiik bir kis-
mi1 ulastiklar1 o zirvede uzun sireli kalic1 olamamislardir.
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Siz bir Danisman degil Psikologsunuz

Doktora, avukata, gayrimenkul danigsmanina yonelen bir
insanin yasadig1 bir hikayesi, travmasi olmas1 muhtemel-
dir. Insanlar salt gayrimenkul danigmanina degil, hayat-
larini yeniden kurmaya calistiklar1 o yeni donemde gii-
venecekleri ve duygusal bag kuracaklari bir kisiye ihtiyag
duyuyorlar

Alim, satim, kiralamalarin en az yaris1 mecburiyetlerden
oluyor. Evlenmeler, bosanmalar, hastaliklar, yagliliklar,
oliimler, iflaslar, aileden kagmalar, tayinler, issiz kalmalar
ve daha pek ¢ok sey.

Zorluklar ytiziinden daha uygun kiraya gegenler, zorluk-
lar yiiziinden miilkiinii satan insanlarin i¢ diinyalarin
anlamaya calisip onlarin psikologu olmak durumunda-
siniz.

Kendilerine yeni bir yuva kuracak insanlara vizyonunuz
ile ilham vermelisiniz.
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>

Hem kisa hem de Uzun Vadeye Odaklanin

Insanlarin bazilar1 sadece kisa vadeli kazanglara, bazilar
ise sadece uzun vadede olusacak diizenli getirilere yone-
lerek digerini ihmal etme egilimindedirler. Her iki bakis
acisinin da avantaj ve tuzaklari vardir.

Sadece kisa vadeye odaklanmak; bizi yatirim yapmaktan
alikoyar. Miisteri kaybettirir, hata yaptirir, uzun vadede
bityiimemizi veya kalic1 olmamizi engeller.

Sadece uzun vadeye yonelmek ise @istii ortiilii korku veya
gizlenmis tembelliktir. Yaptigimiz hatalara bahane bul-
manin mantikli bir yoludur.

Kisa vadeye odaklanarak giinii kurtaririz, o an cebimize
birka¢ kurus atariz ama kalic1 bir biiylime faaliyetinde
bulunmayiz. Pazarlama ve tanitima biitge ayirmayiz, egi-
timlerimizi ihmal ederiz, networkiimiizle yeterince ilgi-
lenmeyiz. Islem yaptigimiz, hizmet verdigimiz kisileri bir
daha hatirlamamak tizere unuturuz.

Kisa vadede basar1 saglayamadigimiz zaman ise bugiin
olamayanlarin er veya ge¢ bir giin olacagini diisiinerek
ayn1 hatalar1 yapmaya devam edebiliriz. Belki de eksik-
lerimiz, yanlislarimiz vardir ve bunlar: yok farz ederek
uzun vadeye bakip eksikliklerimizi gormezden geliyo-
ruzdur.

Kisa ve uzun vadeye ayni anda odaklanin. Ikisi de esit 5Snem-

lidir.
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Miisterinin Ozel Giinleri

» Dogum giinleri veya 6zel giinlerde klise kutlama mesajla-
r1 atmay1n, 6zel bir seyler yapin. Ozel giinlerde yollayaca-
giniz klise mesajlar ters etki dogurabilir;

Sayin Serafettin Tekeli,
Dogum giiniiniiz kutlu olsun
Sami Corbaci

Gayrimenkul damismani - Modus Gayrimenkul

Herkesin Bayramini Kutlarim
Sami Corbaci

Size Bir telefon kadar yakin gayrimenkul danismaniniz
- Modus Gayrimenkul

Yeni Yiliniz1 Tebrik Ederim
Sami Corbaci

Modus Gayrimenkul - Dogru Yatirimin Adresi

» Ustteki mesajlar ne kadar anlamsiz ve itici degil mi. Onun
dogum giinii senin umurunda bile degil, o bahane ile
kendini ve meslegini hatirlatmaya calistyorsun!

» Bu kutlamalar1 CRM robotlar1 yillardir otomatikman
yapiyorlar. Daha yaratici olun. Ozellikle kétii giinlerde
onlarin yaninda yer almak iyidir, kayiplar, hastaliklar, ce-
nazeler gibi
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Sosyal Medya Kullanimi

> Sosyal Medya sayesinde herkesin kendini olabildigince
ozgiir ifade edebildigi ortamlar olustu.

» Sosyal medyada birkag bin kisiyi asan; takipgiler ve sizin
takip ettiklerinizden olugan biiyiik bir etki ¢evreniz ola-
bilir. Onceden bu say, telefonla arayabildigimiz insanlar
ile sinirliyds

» Sosyal Medya rekabeti de arttirdi. Hizmetler, iirtinler
veya kurumlar hakkinda degerlendirme ve elestirileri de
acimasiz bir seviyeye getirdi

» Yeni diinya diizeninde herkes kendi pazarlamasini yap-
ma, kisisel markasini olusturma sansina sahip oldu. Mal
ve hizmet iiretenlerin hata yapabilme sanslar1 azaldi

» Sosyal Medyay1 ne eksik ne de fazla, optimize ederek ve
duygularimiza yenik dismeden kullanmamiz gerekiyor.

> Sahsi sayfalarimiz ne ¢ok profesyonel (sadece is odakli)
ne de ¢ok kisisel olmali. Ne fazla sayida ne de az sayida
igerik olusturmaliyiz

> Sosyal Medyada goriiniiz olmaniz gerekiyor. Baz ki-
siler bagkalarinin gézii 6niinde bulunmaktan hoglanmi-
yorum diyerek sosyal medyaya kars: ¢ikiyorlar, hesap ag-
miryorlar veya paylasim yapmadan sadece takipgi olarak
katiliyorlar.

Bu dogru bir yaklasim degildir. Ayn1 mantikla afis te as-
may1n, brosiir, kartvizit de dagitmayin.

» Sosyal medya sizi ¢evrenize baglar, unutulmazsiniz. Bir
ihtiyag ¢iktiginda akillara gelirsiniz.
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2015 yilinda ABD deki emlak danismanlarinin sosyal
medya kullanim orani1 % 90 1n tizerinde idi. Bu giin muh-
temelen % 98 e ulagsmustir.

Sosyal medyada size benzer meslektaslarla da bir is kii-
mesi olusturursunuz, kimlerle is yapacaginiza karar ve-
rirsiniz. Kimler de sizinle is yapacaklarini, bir ihtiyag ol-
dugunda kime oncelik vereceklerini bilirler

Bilinilirlik giiven demektir. Bir emlak profesyoneli hak-
kinda webde ne kadar ¢ok bilgi bulunabiliyorsa o kadar
giivenilir, kalic1 ve 6ngoriilebilir oldugu diistiniilecektir.

Her mecray: takip eden kisiler farkli olabildiginden ana
mecralarin hepsinde yer almalisiniz. Ornegin Instagram’t
takip eden ama Facebook’u takip etmeyen bir kesim var.
Tersi de gegerli. Her emlak profesyonelinin bir Facebook,
Instagram ve Linkedin sayfas1 olmalidir.

Danisman, iyi bir networke sahip olmal, sektor sahsiyet-
lerini, profesyonellerini, firma ilgililerini sosyal medyada
tanimali, ancak sadece network yapmak amaci ile gerekli
gereksiz herkesi networkiine eklememelidir.

Sosyal medya da pek ¢ok danigmanin yaptig1 gibi ilan pay-
lagma hatasina diigmemelisiniz. Uriin arayan kisilerin onu
bulmak umudunda oldugu yer sizin sayfaniz degildir.

Sahsi sayfalarinizda reklam olsun diye portféylerinizi
tim networkiiniiz ile paylasmaniz gole maya ¢almaktir.
Cok 6zel yatirim firsatlariniz vardir bunlar elbette pay-
lagin. Ama sosyal medya sayfalarinda bol bol portfoy
paylasmak, satildi, kiraland: diye kendi kendinizi motive
edecek mesajlar paylasmak iticidir ve takipgilerinizi agir
agir zehirlemek gibidir. Unutmayin, o sayfaya sizle ileti-
simde olmak i¢in geliyorlar, gayrimenkul bulmak umu-
duyla degil!
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>

>

Ne olursa olsun siirekli bir seyler paylagsmak, her gittigi
ortamdan resim koymak, gittigi yerde yedigi kebab, i¢-
tigi cay1, rakiy1 paylasmak ta deger diisiiriir. Siirekli ilgi
cekmeye caligtyor goriintiisii verirsiniz. Tersi de gegerli-
dir. Hi¢ paylasim yapmazsaniz da unutulursunuz.

Sayfa adlarinin baslarina bulunduklar: markanin iki hart-
li kisaltmalarinin yazilmasini iki nedenden dolay1 dogru
bulmuyorum. Birincisi her an marka degistirebilir veya
kendi adiniza devam edebilirsiniz Adiniz1 da degistirmek
hos bir sey degil. Daha 6nemlisi ise sosyal medyanizda
sadece gayrimenkulciileri hedeflemiyorsunuz. Pek ¢ok
tanidik ve arkadaginiz var. Baga kisaltma koymak, ¢evre-
nize bu hesap ticari bir hesaptir, ben size o agidan bakiyo-
rum mesajini vererek rahatsiz edici olabilir.

Ben genelde sosyal medya hesaplarinin bagina CZ, RT, ET
tirt kisaltmalar koyan kisilerin hesaplarini pek takip etmem.

Bana gore bu kisinin amaci bellidir, “portféyleri ile ilgili pay-

lasgimlar yapmak, basarilarini, ziyaretlerini, basarilarini du-
yurmalk, siirekli mutlu halinin fotograflarini koymak?”

Sosyal medya sayfalarinizda tiim iletisim bilgileriniz,
email, cep telefonunuz, yaptiginiz isin detaylar1 bulun-
malidir. Yani sosyal medya hesabiniza giren biri hemen
sizin gayrimenkul danigmani oldugunuzu anlayabilmeli
iletisim bilgilerinize hemen erisebilmelidir.

Profesyonel ¢ekilmis, beyaz fon 6niinde, giines gozliik-
stiz, kaliteli profil fotograflar1 kullanmalisiniz. Erkeklerin
sac ve sakallar1 6zenli, miimkiin ise sakalsiz, kadinlar icin
ise kiskirtici, davetkar, seksi bulunmayacak tiirde fotolar
olmalidir. Kigkirtici fotolar size hizli takipgiler kazandira-
bilir, ancak unutmayalim ki ihtiyacimiz olan sey potansi-
yel miisterilerdir, yogun sayidaki takipgi degil.
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Kadinlar i¢in; gayrimenkul danigmanligs; fizigimiz ile de-
gil bilgimiz ve durusumuzla yapmamiz gereken bir mes-
lektir. O nedenle her ortamda giizelliginizi sergilemeye
galigmayin.

Sosyal medya hesaplarinizda egitiminizi, hobilerinizi bel-
li etmelisiniz. Zaman zaman 6zel hayatiniz1 gostermelisi-
niz. Insanlar sosyal medyada aligveris yapmak igin sizinle
arkadas olmuyorlar. Birini takip ediyorlarsa onu buna
pisman etmemelisiniz.

Sikga portfoy paylagsmiyoruz, ama danigman, aldig1 egi-
timleri, 6dilleri, 6nemli satig ve kiralamalarini fazla ol-
mamak kosuluyla sayfasinda elbette paylagsmalidir.

Stirekli is paylasimlar1 yapmak, sadece is odakli goriin-
mek, kendi fotonuz yerine logo, bayrak, ikon kullanarak
yiiziiniizii gizlemek, 6zel hayatinizdan, hobilerinizden
hi¢ bahsetmemek, giiven katsayinizi diisiiriir.

Eglence anlar1 giizeldir, eglenirken mutluyuzdur ve bas-
kalar1 ile de paylasmak isteriz. Ancak siirekli eglenirken
fotolar koymak, bazi insanlar i¢in rahatsiz edici olabilir.
O anda kimin ne derdi vardir bilemezsiniz. Sizi gezerken
eglenirken gordiigtinde birileri; size karst gizli bir kis-
kanglik, ditsmanlik biriktirebilir.
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Giiveni Ozel Hayatiniza Saklayin

» Para s6z konusu oldugunda pek ¢ok insan 6ngoriilmez-
dir. Verdikleri sozleri giiniin sartlarina gore yeniden de-
gerlendirebilirler. Sonradan giivenilir olmadigini anladi-
giniz birine denk geldiginizi fark ettiginizde artik gegtir.

> lyi niyeti 6zel hayatiniza saklayin, danismanlik hayatiniz-
da 6nlemlerinizi alarak yol alin.

» Babaniza bile tim so6zlesmeleri, formlar1 imzalatarak
adimlarimiz: atin. Bize giivenmiyor musunuz diyene ofis
sart kosuyor benim elimde degil kusura bakmayin deyin.

» Tirkiyede gayrimenkul danismanligi; danisman yogun-
lugu ve portfoy azlig1 nedeni ile kiran kirana rekabetin

yasandigi bir meslektir. En ufak bir hata yaptiginizda
kimsenin sizin gozyasiniza bakmadigini goreceksiniz.
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Tanidiklarla Calisirken Dikkat

Ozellikle meslege ilk bagladiginizda en ¢ok isi tanidiklar-
dan alacaksiniz. Sizin onlardan, onlarin sizden beklenti-
leri yiiksek olacak. Siz nasil olsa beni idare eder diyerek
isinizi biraz alttan alirsaniz, yapmaniz gerekenleri zama-
ninda yerine getirmezseniz arzu etmediginiz sonuglarla
karsilasabilirsiniz.

Tanidiginizin sizden beklentileri de yiiksek olacak. Isi
size verdigi icin minnet duymanizi ve onun isleri ile daha
ok ilgilenmenizi isteyecek.

Bir tanidiginizin sizden diger bir beklentisi ise isi yapip
islem bedelini almamaniz veya normalin altinda almaniz
olacak. Zaten etrafinda sizden 6nce tanimis oldugu bagka
danismanlar mutlaka vardir, isi size vermekle size iyilik
yaptigini diisiinmektedir. Birde bunun iizerine islem be-
deli istemeniz onu rahatsiz edebilir, size kiisebilir.

Bu zor durumda en giizeli, bu isi bagka bir danisman ile
ortaklaga yapmaniz ve miisterinizi ofis ortamina ¢ekerek
ofisin kurumsallig1 icerisinde iletisimi gdtiirmeniz. Or-
negin o bolgede daha eski olan bir danigsman arkadasiniz
ile birlikte ¢aligacaginizi sdyleyebilirsiniz. Onu brokeriniz
ile tanistirir, sozlesmeler, yer gosterme formlar1 ve diger
gerekli evraklar1 kendiniz degil baskalarinin séylemesini
saglarsiniz.

Kétii polis olarak devreye brokerinizi veya bagka bir da-
nigsmani sokun ki “Bana giivenmiyor musun” sorusu ile
direkt siz muhatap olma durumunda kalmayin
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Bir Bolgede veya Miilk Tipinde Uzmanlasin

Size egitimlerde verilecegi i¢in bu kitapta danigsmanligin

teknik konularina girmedim. Ancak boélge veya miilk tipinde

uzmanlig1 6nemli buldugum i¢in kisaca deginecegim;

>

Meslege basladiginizda gevrenizden talepler gelecek ve
portfoylerin birgogu size hizmet veremeyeceginiz kadar
uzak yerlerde olacak.

Degisik alanlara dagilmis miilklerde basarili olamazsiniz.
Kolay servis veremezsiniz, araciniz varsa stirekli yakat
maliyetiniz olur, araciniz yoksa ciddi bir zamaniniz tra-
tikte gecer, oradan oraya kosturur durursunuz.

Kendinize bir bolge secin ve o bolgede uzmanlagin. O
bolgeyi cadde cadde, sokak sokak tarayin ve 6grenin.

Giivenlik gorevlilerini, aparman gorevlilerini, site giiven-
lik gorevlilerini taniyin, onlara her firsatta promosyon
malzemeleri gotiiriin, ortak ¢aligma teklif edin. Bolgenin
esnafl, insanlar1 ile samimiyet kurun. O bolgedeki her
magaza ve diikkani ziyaret edin, sahibi ile sohbet edin,
seyyar saticilarindan aligveris yapin.

Kuaforiiniiz, terziniz, kuru temizlemeciniz, oto yikamaci-
niz o bolgede olsun. Aligverisi o bolgenin esnafindan ya-
pin, 6glen yemeginizi o bolgede yiyin, o bolgede siirekli
gittiginiz bir kafe bulunsun.

Miilk tipinde uzmanlagma konusuna burada girmeyecegim,

bu kitabin vermek istedigi seviyenin iizerinde bir uzmanlik ge-
rektiriyor. Ancak kastettigim sey, bir siire sonra liiks konut, yal,

plaza, fabrika, turizm tesisi, arsa, zincir magazalar, AVM ler tiirii

konularda yatay uzmanlagmak ve bagka tiir miilkleri portfoye

almamak. Bunu akilda tutun, ileride degerlendirirsiniz.
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Gayrimenkuliin Degerlemesini Siz Yapmayin

> Kitabin baginda da belirtmistik. Miilkiiniin degerinin
daha yiiksek oldugunu diisiinen birine diiriist davranip
eder fiyatini soylediginizde bir anda sizi diisman gérmeye
baslayabilir.

» Degerlemeleri kendiniz yapmayin.

» Miisteriyi akredite edilmis bir degerleme firmasi ile ¢a-
ligmaya zorlamak en iyisidir. Degerleme ve ekspertiz, bu
firmalarin uzmanlik alanidir ve bunu bir gayrimenkul
danismanindan daha iyi yapacaklari kesindir.

» Degerleme ticretini kabul etmeyen miisterileri kizdirma-
mak i¢in ise ofisteki o bélgede uzman bir bagka danis-
manin adi ile bir degerleme raporu yazarak miisterinize
bagkasinin ad ile sunabilirsiniz. Bu sekilde namluyu bir
baskasina ¢evirmis olursunuz.
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Hakkiniz1 Istemek En Dogal Hakkiniz

» Hak istemek utanilacak bir sey degildir.

» Hakkini istemeyen, verdigi hizmetten emin degildir. Za-
maninda istemezseniz hakkiniz gecikir veya tamamen
kaybolur. Bir miiddet sonra ne verilirse onunla yetinmek
durumunda kalirsiniz.

> s isten gectikten sonra ise hakkinizi hi¢ alamazsiniz. El-
bette hak ettiginiz seyi isteyebilmeniz i¢in onlar1 6nce-
likle hak etmeniz gerekir. Hak etmediginiz birseyi kimse
vermek istemez.

» Hakkinizi istemekten korkmayin. Ister brokernzdan, ister
referral veya cooperation yaptiginiz bagka bir danisman-
dan, ister misteriniz, isterse arkadasinizdan is bittiginde
hakkinizi hemen isteyin. Ayip olur diye beklemeyin, ye-
mek sogursa yenmez hale gelir.
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flan Girerken Dikkat Edilmesi Gereken Noktalar

» Bir ilanda Baslik, kritik 6neme sahiptir.

» Genellikle ilan sitelerinde izin verilen baslik alan1 65-68
karakter arasindadir. Bu alani iyi kullanmali ve tiim me-
sajinizi bu alanda vermeye ¢alismalisiniz.

» Baglikta adinizy, ofis adinizi kullanmayin. Adinizi bashkta
kullanmaniz marka bilinirliginizi arttirmaz, bosuna yer

harcamis olursunuz. Ornek “RT Ekstra Gayrimenkul ‘den
Esenyurt ‘ta Kiralik” seklinde bir baslik kullandiginizda

“RT Ekstra Gayrimenkul ‘den i¢in en kiymetli 25 karakte-
ri heba etmis olursunuz. Miisteri Esenyurt ’ta kiralik ar1-
yor, ne yapsin ki sizin adinizi!

> Icerik olabildigince gergekei detay vermeli. “Bilen bilir
fazla agiklamaya gerek yok” seklinde anlamsiz paylagim-
lar yapanlardan biri olmayin

> Icerikte portfoyle ilgili ilgileri verin, reklam yapmayin.
[laniniz1 tiklayan kisi, reklaminizi gérmek igin degil iirii-
niiniize bakmak i¢in bunu yapti. Firmanizin reklamin
yapacaksaniz en altta ve kisitli olarak yapin, ortalarda
veya listlerde degil.

» Ilandaki font (yazi tipleriniz) okunabilir ve sade olsun.
Koca koca sar1ya, yesile boyanmis yazilari insanlarin go-
ziine sokmaya ¢alismayin, kimseye kor veya geri zekali
muamelesi yapmayin!

» Kaliteli fotograflarin ilandaki 6nemi kritiktir. Makina-
nizin, cep telefonunuzun objektifini fotograf ¢ekmeden
once temizleyin. Yag, parmak izin veya kir birikmis ola-
bilir.
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» Fotograflarda esyalar1 degil portfoyiin kendisini goster-
meyi hedefleyin. Tuvalet kapaklar1 kapali olsun, etraf-
ta kisisel esyalar, agik dolaplar, daginik yataklar, terlik,
ayakkabi, elektrik siipiirgesi gibi seyler olmasin. Mutfak
tezgahlar1 tertemiz ve esyasiz olsun.

» Portfoyiin ¢evresi ve muhitinden de birkag foto ekleyin.
Belki kotii gevreli bir yer dnceden birka¢ miisterinin kag-
masina sebep olabilir ama yer gosterdikten sonra miis-
terinin ka¢masi daha kotidiir, bosuna emek harcamis
olursunuz.

» Odalar1 késelerden ¢ekin, tavanlar1 degil duvar ve yerleri
alin. Giinesli bir giicii tercih edin, karanlik resimler kul-
lanmay1n.

» Ilaniniz videolu olursa daha iyi olur. Videolu ilanlarin sa-
t1s sanst, istatistiksel olarak daha yiiksektir. Miisteri; port-
foyti gordiigii anda takilabilecegi bir seyi 6nceden video-
da gorerek kararini rafine etmekte ve danismani gereksiz
servis vermekten kurtarmaktadir.

> Ilaninizda giivenilir ve inandirici olun, abartmayn. Ken-
dinizin bir satic1 oldugunu ve yazdiklariniza hep 6n yar-
gili yaklasilacagini unutmayin

» Imla hatasi yapmayin. Yazarken hata yapmis olma olasi-
liginiz yiiksektir. Defalarca okuyup diizeltin. “Satilik Dai-
re” yerine “Satlik Dayire” yazdiginizda bitersiniz.
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» Yazdiklarinizin ne anlama gelecegine dikkat edin. “Dai-
remiz bir hafta icin bu fiyata” gibi kimsenin yemeyecegi
seyler yazmayin. Cok acil, ihtiyactan seklinde yazdiginiz-
da ne kadar oliicii varsa kendinize gekeceginizi, iiriini
gercek degerinin ¢ok altini 6nereceklerini de bilmelisiniz.

» Ilani girerken hedef kitlenizi iyi belirleyin. Istanbul Esen-
yurt i¢in ilan verip i¢inde Tekirdag Sarkoy de de dairele-
rimiz mevcuttur demeyin!
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Son Sozler

» Gayrimenkul danigmanligy; is hayatina devam etmek is-
teyen ancak bagka is bulamayan pek ¢ok kisi i¢in bir kag1s
meslegi olmustur.

» Maas1 olmamasi sebebi ile nereye bagvursaniz ise alinir-
siniz. Egitim almaya baslarsiniz. Etrafinizda isi yillardir
yapan Kisiler olur size destek olurlar. Bir sermaye koyma-
diginiz icin i¢iniz rahattir. En azindan evde oturmaktan
iyidir, oyalanirim dersiniz. Calisma saatlerine, tatil za-
manlarina siz karar verirsiniz. Cevreniz vardir yilda iki
satig yapsam hesabi yapar, rakami 12 aya boler, hi¢ fena
degilmis dersiniz.

> Isi farkinda olmadan kii¢iimsersiniz esasinda. Sonra ba-
karsiniz ki giinler, aylar iist {iste gegiyor bir iki kiralamada
kalmigsiniz.

» Gayrimenkul danismanligy; goriindtigiinden daha zor bir
meslektir. Ozellikle de iilkemizde.

» Tiirkiyede gereginden fazla kisi bu isi yapar. Bir portfo-
yin pesine diizinelerce emlakg¢i diiser. Catigmalar baglar
hatta ayni ofis i¢inde bile ¢atismalar olur. Fisbo denilen
sahibinden satilik ilanlar1 tim meslektaslariniz arar du-
rur.

» Ev sahipleri gercekleri duymaktan pek hoglanmazlar. iki-
lemde kalirsiniz, ne yapacaginizi bilemezsiniz moraliniz
bozulur. Tam satis kapandi derken isler bozulur. O nok-
tada pes etmeden ilerleyebilirseniz basarilarin 6nii agil-
maya baslar.

» Gayrimenkul danigmanlig ciddi bir istir, basar1 kendili-
ginden gelmez. Imkansizlar1 basarmak gibidir. Her giin
sahaya ¢ikmayi, her hafta en az birkag satilik ve kiralik
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portfoy eklemeyi, yeni kisiler tanimay1 gerektirir. Istatis-
tiklerinizi tutarak performansinizin diismesine izin ver-
memelisiniz. Gereken her seyi yaptiginizda ise tadindan
yenilmez bir meslektir.

» Kitapta yazdigim konularda eksiklikleriniz i¢in gerekli
onlemleri alabilmeniz sahsi tercihinizdir. Diinyada hig¢
kimse veya hic¢bir kitap size bagsarinin sirrini veremez.
Kendinizi bagarrya ulastiracak olan yine kendinizsiniz.

Sektoriin iki uluslararasi zincir firmasini yonetmis, bazilarina
danigmanlik yapmis bir profesyonel olarak size nagizane bir 151k
tutmaya calistim. 4CEO is kitaplari serisi i¢in hazirlanmis ancak
Covid krizi ve pandemi ile birlikte yayinlanma firsatini bulama-
mis bu kitabi dijital ve ticretsiz olarak sizlere sunmak istedim.

Uygulayabileceginiz ve faydasini gorebileceginiz birkag nokta
yakalayabilirseniz ne mutlu bana.

Sevgi ve Saygiyla
Ozhan Atalay
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Sektorun iki uluslararas) zincir firmasin yonetmis, bazlarnna da
damgmanlik yapmis bir is damsmani clarak Turkiyenin dért bir
kosesinde pek ¢ok ofis, broker, damsman ile birlikte calisma sansim
oldu.

Bagari olmus danismanlarn ortak dzelliklerini inceledim. Bir stire
raba gosterdikten sonra umudunu yitirerek ayrilan birgok insan da
gozlemledim.

"Gayrimenkul Damsmanh$”, eski amiyane tabiri ile “Emlak Komis-
yonculugu”; herkesin yapabilecegi tiirde bir is degil. Difer meslekle-
re gre farkh kisilik yvapis: ve dzelliklerini gerektiriyor.
Gayrimenkul Danigmanh@y, is hayatina devam etmek isteyen ancak
i bulamayan pek ok kigi icin bir kacis meslegi olmustur. I5 hayati-
na en kolay yoldan giris yapilmasim saglayan bu meslek; pek cok
kisiye bagta cazip gelmekle birlikte bir stire sonra zorlu ve katlanil-
maz bir hal de alabilmektedir.

Cevrenizde tamidifiniz gayrimenkul danismanlarinin sosyal medya
fotofraflarina bakin, sizinkiler ile kiyaslayin. Hemen hepsinin
gozlerinin farkl baktifim géreceksiniz. Bu fark; onlamn zaman iginde
yenilmez kilan zorluk ve yasanmishklarinin sonucudur.

Apgirhkh olarak bu meslefe adim atmayl digtinenler icin yazdigim
bu kitap sektérde tecriibeler kazanmis kisilericin de yeniden kendi-
lerini degerlendirerek hatirlatma nitelifinde bilgiler icermektedir.
Biraz yardimal olabilirsem ne mutlu bana.

Ozhan ATALAY
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