GAYRIMENKUL PAZARLAMA

ESKI KOYE YENI ADET




Bu calismanin ortaya ¢cikmasinda biiyiik katkilar: olan;
Garantt Koza Proje Sorumlusu Burak Erdem'e

Ve bu ¢aliymanin hazirlanmasi agamasinda desteklerini esirgemeyen,

Realty World Tiirkiye Genel Miidiirii Hilmz Isikiren'e

Realty World Tiirkiye Kurumsal Iletisim Direktorii Belgin Benek'e
KC Grup Genel Miidiir Yardimers: Baran Rurutepe'ye

Cam'lek Kurucu Ortag Mehmet Kozlu'ya

Tesekkiir Ederim...

Calismanin grafik tasarimini yapan Afakan Yagar'a da sonsuz tesekkiirler...

* Bu calisma paylasima agiktur.
Faydalanacagim diisiindiigiiniiz herkese gonderebilirsiniz.
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Heraclitus - 535-475 BCE, Pre-Socratic lonian Philosopher

Herakleitos - M.O. 535-475 , Sokrates Oncesi lyonyali Filozof

1970'li yillarda gelecegin yildizlari olarak lanse edilen ve batmalarina imkansiz gozuyle
bakilan bes sirket vardi. Bunlar Polaroid, Kodak, Xerox, IBM ve Coca-Cola idi. Hem Urun
gelistirme hem de pazarlama alanlarinda ¢ok buyuk basarilara imza atan bu yildizlar,
tuketicinin de buyuk guvenini kazanmiglardi. Kisa bir stire dncesinin devleri, herkesin
hayranlikla takip ettigi bes sirket... Acaba bugun ne durumdalar?

Kisaca 6zetlemek gerekirse, Polaroid tarih sahnesinden silinmis durumda (en azindan
Polaroid'i tanidigimiz haliyle); Kodak ve Xerox yeni gelismelere ayak uydurmada zorluklar
cekiyor (0zellikle digital alanda yasanan yeniliklere); IBM kendini yenilemek ve degistirmek
icin buyuk ¢abalar harciyor; sadece Coca-Cola yoluna emin adimlarla devam ediyor.

Peki neden boyle bir sonug ortaya cikti? Herkesin gipta ettigi bu sirketler ne oldu da bu
duruma dustu?

Cunku 'degisime ayak uyduramadilar'. Gelisen teknolojiye, degisen rekabet kosullarina
ve farklilagan tuketici kitlesine uyum saglayamadilar.
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Her sektdrde oldugu gibi, Gayrimenkul Sektoru'nde de kosullar degisiyor. Artan rekabet, her gecen gun
daha da bilinclenen musteriler ve yagsanan teknolojik, ¢cevresel ve politik gelismeler artik 'eski koye yeni
adetleri getirme' zamaninin geldigini gosteriyor. Kargimizda yepyeni bir dunya var. Eski yontemleri
ve is yapis sekillerini sorgulamamizi ve bazi aligkanliklarimizdan vazge¢gcmemizi gerektirecek bir doneme
giriyoruz. Degisim kendini zorunlu kilmadan, 6numuze asilmasi imkansiz bir engel gibi cikmadan dnce
bu gecisi gerceklestirmemiz gerekecektir.
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Bazilari Gayrimenkul Sektoru'nde degisiklige gerek olmadigini, bugune kadarki is
yapis sekillerinin basarili oldugunu ve ayni dogrultuda ilerleyerek bu basarilarin
devaminin getirilebilecegini sdyleyebilir. Dogrudur. Gayrimenkul Sektoru'nde ¢ok
uzun zamandir basarili igler yapildi. Pek ¢ok drnek projeye imza atildi. Sektor gelisti
ve Ulke ekonomisinde dnemli bir konuma geldi. Ancak pazar gunleri verilen gazete
ilanlari artik birbirinin aynisi olarak goruluyorsa, genis kitlelerin sektore olan guveni
ortanin Uzerinde degilse ve musgterilerin ana karsilastirma kriteri sadece fiyat olmussa,
artik bazi seylerin degismesinin zamani gelmis demektir.

Bu calisma 'konut gelistirme' 6zelinde hazirlanmis, ancak diger gayrimenkul gelistirme
alanlarina da uygulanabilir niteliktedir. Asagidaki 25 maddenin, iglerimizde ve verdigimiz
kararlarda bizi yonlendiren kabullerimizden en sik gorulenleri olduguna ve artik bu
konulara farkh yorumlar getirmemiz gerektigine inaniyorum.

It's tangible, it's solid, it's beautiful. It's artistic, from my standpoint, and | just love real estate.

Elle tutulur, gozle goriliir ve glizel. Bana gore sanatsal bir yani var ve gayrimenkulii cok ama
cok seviyorum.




It’s the economy, stupid!
Bill Clinton's 1992 Presidential Campaign Against George H. W. Bush

Asil 6nemli olan ekonomi, sapsal!
Bill Clinton'in, George H. W. Bush'a Karsi Yuruttugiu 1992 Baskanlik Secim Kampanyasindan

1992 Amerikan Bagkanlik secimleri dncesi George Bush'a yenilemez gbzuyle bakiliyordu. Berlin
Duvari yikilmis ve Irak Savasi'ndan istenilen sonug alinmisti. Artik ABD dunyanin tek super guctydu.
Boyle bir ortamda George Bush'a karsi Ustunluk saglamanin tek bir yolu vardi; o da Ekonomi'idi.
Donemin Arkansas Valisi ve Demokrat Parti bagkan adayi Bill Clinton da aynen bunu yapti ve
bozulan Amerikan Ekonomisi Uzerine kurguladigi se¢cim kampanyasi ile zoru bagardi.

Bugunku kriz o donemki krizden daha buyuk ve daha sarsici. Yine 'yenilmez' ve 'yikilamaz' gbzuyle
bakilan devlerin yokolusunu izliyoruz. Gayrimenkul sektoru de krizden fazlasiyla nasibini aldi.
Satiglar azaldi, projeler durduruldu. Evet kriz var. Ama hala evler satiliyor. Daha az satiliyor, ama
yine de satiliyor. Kriz elbetteki satiglarimizi etkileyecek ama tum yasadigimiz olumsuzluklari krize
yuklemek de dogru bir yaklasim degil. Krizin getirdigi yeni kosullar1 anlayip ona uygun ¢ozumler
uretebildik mi? Daha dnceden uyguladigimiz pazarlama faaliyetlerini ne sekilde gelistirdik ve
deqgistirdik? Kisacasi, elimizden gelen herseyi yaptik mi?

Kriz dncesinde yaptiklarimizi, krizde de aynen devam ettirerek olumlu sonuglar almamiz mumkun
deqil. O yuzden baz aktiviteleri farkli yapmali ve daha once hi¢ yapmadigimiz faaliyetlere
CNONONCNONONG) baglamaliyiz. Kriz bncesindeki pazarlama aktivitelerimizi, krize ayak uyduracak sekilde degistirmemiz
ONONONONONONO®) gerekecektir. Once ne gerekiyorsa yapalim, sonra ekonomiye baglayalim. Isin kolayina kacip, her
O0O0O0OAAA olumsuzlugun sorumlusunu kriz olarak gostermeyelim.

YANWANVANWANWANVANVAN

| NONONONORONO,
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We're all working together; that's the secret.
Sam Walton - 1918-1992, Founder of Wal-Mart

Hepimiz birlikte caligsiyoruz; igin sirri bu.
Sam Walton - 1918-1992, Wal-Mart'in Kurucusu

Gol yememek, sadece kalecinin isi midir? Modern futbol artik takim savunmasini gerektiriyor.
Hucum da ayni sekilde. Dolayisiyla 'satis', sadece satig gorevlilerine birakilmayacak kadar Gnemli
ve kritik bir igtir. Satig, tum sirketin ve tum ¢aliganlarin gorevidir.

Gayrimenkul satiglari, satis ofisinde degil musterinin kafasinda gerceklegir. Musgteriyi satisa ikna
etmede, satig gorevlileri bnemli bir rol oynasa da diger faktorleri de gbzardi etmemek gerekir. Genig
cerceveden bakacak olursak; reklam ve tanitim stratejiniz yanhg kurgulanmigsa, satig ofisiniz duzgun
dizayn edilmemisse, Urettiginiz evler problemli ve kalite sorunlar ¢ikariyorsa, fiyat ve ddeme planiniz
hedef kitlenize hitap etmiyorsa ve musterinize ingaatin zamaninda ve eksiksiz bitirilecegi konusunda
guven veremiyorsaniz satig gorevlileriniz ne yapabilir ki?

Dolayisiyla musterimizin projemizi duydugu andan, urettigimiz konutlarda oturmasina kadar gegen
surecteki butun faaliyetlerimiz satig tizerinde bire bir etkilidir. Bu satis prosesi iyi analiz edilmeli
ve tum adimlar satiglar destekleyecek sekilde dizayn edilmelidir. Bu adimlarda direkt veya dolayl
olarak gorev ve sorumlulugu olan her sirket gorevlisi de satistan sorumludur
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If you can not describe what you are doing as a process, you do not know

what I;/ou are doing.
Dr. W. Edwards Deming - 1900-1993, Father of the Japanese Post-World War Il Industrial
Revival

Eger ne yaptigini bir proses seklinde tanimlayamiyorsan, ne yaptigini

bilmigorsun demektir.
Dr. W. Edwards Deming - 1900-1993, Il. Dunya Savasi Sonrasi Japan Endustri Devriminin
Miman

Spor dallarinda basari kriteri skordur. Kimin hanesinde daha yuksek rakam varsa, kazanan odur.
Basketbolda say atabilmek ve magi kazanmak icgin iyi savunma yapmaniz, rebounda iyi ¢cikmaniz,
top calmaniz, blok yapmaniz, top kaptirmamaniz ve iyi sutorlere bos pozisyon yaratmaniz gerekir.
Ozetle maci kazanabilmek ve skor Uretmek icin oyunun tum gerekliliklerini yerine getirmek gerekir.
Tum iyi takimlar bu istatistikleri tutar, oyun planlarini bu istatistikler dogrultusunda kurgular ve
kendilerini bu dogrultuda geligtirirler.

Gayrimenkul satiglarinda da ®nemli olan satis adedidir. Ancak bu satis adedini arttirmak tum satis
prosesini gelistirmekle mumkundur. Bunun igin tum satis prosesini ve bu proses uzerindeki kritik
noktalari belirlemek gerekmektedir. Sadece satis adedini 6lgmekle kalmamali, ayni zamanda kritik
noktalardaki performansi da dlgmeliyiz. General Elecetric (GE) efsanevi CEO'su Jack Welch'in
dedigi gibi 'Neyi Olgersen Onu Yonetirsin' (You Manage What You Measure).

Kritik noktalari belirleyin ve bunlari 6lgun. Daha sonra bu kritik noktalarda ne tur iyilestirmeler
yapilabilecegini ve buralardaki basariyi nasil arttirabileceginizi tasarlayin. Bu ara adimlarda
yapacagimiz iyilestirmeler, satis adetlerimizi de olumlu yonde etkileyecektir. Ornegin, web sitemize
daha fazla ziyaret¢i cekmemiz, web formumuzun daha fazla kisi tarafindan doldurulmasi, satis
ofisimize daha fazla ziyaretin gerceklesmesi, vb. gibi ara adimlarda yasanan iyilestirmeler satisa
direkt yansiyacaktir.
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What's the use of running if you are not on the right road.
German Proverb

Eger dogru yolda degilsen, kosmanin ne anlami var ki.
Alman Ataso6zu

Basarili is fikirlerinin ¢ikis noktasi, o Urin veya hizmetin son kullanicisi olan musgterilerdir. Mugterileri
tanimak, yasadiklari problemleri ve olumsuzluklari anlamak ve bunlara uygun ¢ozumler Uretmek
isletmelerin ana hedefidir. Ozellikle gunumuzde, bir yandan rekabet bir yandan da musgterilere
sunulan secenekler artmaktadir. Firmalar arasinda musterileri daha iyi tanima ve onlara en iyi
hizmeti verme konusunda buyuk bir yaris yasanmaktadir.

Gayrimenkul sektorunde ise musteri genelde reklam faaliyetlerinin hemen dncesinde akla gelmektedir.
Ne yazik ki bu durum, pek ¢ok firsatin da kagmasina sebep olmaktadir. Artik urun bellidir. Daire
tipleri, mimari, peyzaj, daire icleri, sosyal tesisler ve sunulacak fiziksel olanaklar netlegmistir. Eger
projeyi gelistirirken musteriyi 6n planda tutmamigsak, dogru urunu ortaya ¢ikardigimizdan nasil
emin olabiliriz? O bolgenin alicisi bu Urune gergekten ragbet edecek mi? Sunacagimiz sosyal
imkanlar alicilar igin ne kadar cazip?

Aslinda tum bu sorularin cevabini daha Urun ortaya ¢ikmadan verebiliyor olmaliyiz. Ik basta
musteriye gitmek ve gelistirecegimiz projeyi bu dogrultuda sekillendirmek bize hem Urun gelistirmede
hem de satis faaliyetlerinde buyuk avantajlar saglayacaktir. Bunun igin dncelikle bdlgeyi inceleyin
ve hedef alici profillerini belirleyin. O bolgede kim / neden aliyor? Daha dnceden olusturulmus
veriler ve yapacaginiz bolge ziyaretleri ile alici kitlesini iyice taniyin. Ihtiyac ve isteklerini anlayin
ve Urinunizu bu dogrultuda sekillendirin. Boylelikle hedef kitlenizin deger verdigi unsurlar projenize
dahil ederek satigini kolaylastirir, bnemsemedikleri unsurlari da projenizden eleyerek gereksiz
maliyeti onlemis olursunuz.
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All animals are equal but some animals are more equal than others.
George Orwell - From the Novel 'The Animal Farm', 1945

Tum hayvanlar esittir, ama bazilari daha esittir.
George Orwell - 'Hayvanlar Ciftligi' Adi Romandan, 1945

Tam aksini yapin ve musgterilerinize esit davranmayin. Herkese esit davranmanin ahlaki bir sorumluluk
oldugunu da dusunmeyin. Pazarlama stratejinizi 'farkhliklar' tzerine kurun. Anlasilacagi gibi, burada
bahsedilen bazi musterilerinize iyi bazilarina ise kbtu davranin demek degildir. Musterileri gruplarinizin
farkl dzelliklerini iyi anlayin ve her grup icin ayri ¢cozumler ve sdylemler gelistirin.

En temelde, gayrimenkulun ana alicilari olan yatinmcilar ve oturumcular birbirinden tamamen farki
ihtiyaclara sahiptirler. Yatirimcilarin amaci yaptiklari yatirim karsiliginda kar elde etmek iken,
oturumcular ise huzurlu ve rahat bir yasam arzu etmektedirler. Dolayisiyla birbirinden tamamen
farkl bu iki gruba ayni sekilde davranamazsiniz. Yatinnmcilara sundugunuz argumanlarla, oturumculara
hayal ettirdiginiz yagsam ayni olmamalidir.

Oturumcular da, yatinmcilar da kendi i¢lerinde farkli gruplara ayriimaktadirlar. Dolayisiyla bu alt
gruplar icin de farkli argumanlar gelistirin. Ornegin ¢ocuklu bir aile ile yalniz yagsayan bekar bir
alicinin kosullari farkhidir ve ayni seyleri duymak istemezler. Benzer farkliliklari sizin de anlayip,
ona gore ¢dozumler Uretmeniz gerekir. Bu durum sadece musgterilere yapilan proje sunumlarinda
gecerli olmayip; ayni zamanda ddeme planlari, reklam mecralari, reklamin verdigi mesajlar ve satis
gorevilileri tercihinde de gozonune alinmahdir.
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Bizim Sirketimize Guveniyor Musunuz?

Life was like a box of chocolates. You never know what you're gonna get.
Forest Gump (Tom Hanks) - Forest Gump, 1994

Hayat bir kutu cikolata gibidir. Neyle karsilagsacagini asla bilemezsin.
Forest Gump (Tom Hanks) - Forest Gump, 1994

Cogu zaman sasiririz; musteri sundugumuz firsati neden anlamamakta i1srar ediyor veya neden
bize guvenmiyor diye dusunuruz. Cunku biz guvenilir bir firmayizdir aslinda. Gec¢miste pekgok
basarili ise imza atmisiz, ¢calistigimiz sirketin hem patronlari hem de calisanlari son derece iyi
insanlardir. Musterimize elimizden gelen yardimi da yapiyoruz ama bir turlu anlasamiyoruz. Bu
musteri bize neden guvenmiyor? Biz ona yardimci olmaya calisirken, o neden olur olmadik
sebeplerle bizi yoruyor?

Eger musterilerimiz sirketimize guvenmiyor olsalardi, karsimizda bizimle konusuyor veya ofisimizi
ziyaret ediyor olmazlardi. Insanlarin bos yere satis ofisi ziyaret etmekten daha dnemli iglerinin
oldugu muhakkaktir. Hatirlamamiz gereken, her insanin bir gecmisinin oldugu ve cesitli tecrubeler
yasadigidir. Bu tecrubeler onlar bazi konularda daha hassas yapabilir. Bizler bunun farkinda
olmaliyiz. Bizim igin ¢ok acik ve belirgin olan birgey onlar icin kafa karigtirici veya belirsiz olabilir.
Ayni satirlar okuyup, farkli seyleri anlayabiliriz. Musterilerin hakli istek ve sorulari veya anlamadiklari
hususlar olabilir. Onlari dinleyin ve anlayin. Musterileriniz i¢cin orada oldugunuzu gosterin. Her
hareketiniz ve davraniginizla onlara guven verin.

Kimse gelecekte ne olacagini bilemez. Dolayisiyla musterilemizin hakl kaygilarini anlayigla
kargilamali ve bunlari asgariye indirecek tedbirler almaliyiz. Konut alimi ¢gogu alicinin hayatindaki
en dbnemli karardir. Kaygih ve tedirgin olmalari dogaldir. Onlarin kendilerini guvende hissetmelerini,
sadece sozlerinizle degil ayni zamanda sunacaginiz diger yazili ve gorsel materyallerle de saglayin
(brnegin satis kontrati, teknik sartname, yonetim plani 6zeti, vs.). Musterilerinizi projenizde
surprizlere yer olmadigina ve en dogru karari verdiklerine inandirin.
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Satis Ofisimize,

Sirf Kuru Kalabalik Geliyor

To the person who does not know where he wants to go there is no favorable

wind.
Lucius Annaeus Seneca 5 B.C.-65 A.D., Roman Philosopher and Poet

Nereye gitmek istedigini bilmeyen insan icin faydal rizgar yoktur.
Lucius Annaeus Seneca M.0O. 5-M.S.65, Romali Filozof ve Sair

Bazi kulturlerin temel 6zelligidir: Sucu Bagkalarinda Aramak. Cocugumuz derslerinde basarisizdir
cunku dgretmeni takmistir, takimimiz yenilir gunku hakem taraflidir, ayagimiza kadar gelen
insanlara konut satamayiz cunku 'kuru kalabalik'tir.

Burada sucu birazda kendimizde aramali ve durumun 0z elegtirisini yapabilmeliyiz. Belki biz ne
yapmamiz gerektigini tam olarak anlayamadik veya bazi seyleri yanlis yapiyoruz. Acaba nereye
varmak istedigimizi gercekten belirledik mi? Hedef kitlemizin istek ve ihtiyaclarini duzgun olarak
anlayip, uygun cozumler uretebildik mi?

Eger satis ofisine projenin dogru alici profili geliyor, ama yine de satis gerceklesmiyorsa ikna
kabiliyetimizde bir sorun var demektir. Buyuk ihtimalle musterilerimize duymak istedikleri mesajlari
veremiyoruzdur. Bunun farkli sebepleri olabilir (Ornegin yanhs fiyat politikasi, satis gorevlilerinin
egitim eksikligi veya gorsel materyallerin yetersizligi gibi). Bu aksakligin nerede oldugunu anlamali
ve ona uygun ¢dozumleri gelistirmeliyiz. Bazen de, satis ofisimize yanlis alici profili de geliyor
olabilir. Bu durumda reklam stratejimizi sorgulamaliyiz. Buyuk olasilikla reklamlarimiz yanhsg
hedef kitleye ulasiyor ve/veya yanlis mesajlar iceriyordur. Tanitimimizi yeniden gbzden gegirmeli
ve dogru hedef kitleye ulasabilecegimiz mecralarda, dogru mesajlarla boy gostermeliyiz.
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Nerde O Eski Gunler

It is not the strongest of the species that survive, nor the most intelligent, but

the one most responsive to change.
Charles Darwin - 1809-1882, English Biologist and Father of the Evolution Theory

Turler arasinda hayatta kalanlar en guclu veya en zeki olanlar degil, degisime

en hizli sekilde ayak uydurabilenlerdir.
Charles Darwin - 1809-1882, Ingiliz Biyolog ve Evrim Teorisinin Kurucusu

Eski gunler, cok buyuk bir olasilikla, bir daha gelmemek Uzere gittiler. Bir bagka deyisle, artik
tarih oldular. Ama bu cumleyi kullanmaya siklikla devam ediyorsak, bizim de 'tarih olmamiz' yakin
demektir. Artik devir degisti ve bunun bilinciyle yasayip hareket etmeliyiz.

Gecmis yillarda mugteriler ellerindeki ile yetinirler ve daha fazlasini aramazlardi. Istekler ve
intiyaclar belli ve genelde basitti. Artik daha fazla segenegi ve daha fazla istegi olan musgteriler
var. Daha zor tatmin oluyorlar, zevkleri ¢cok ¢esitli ve secenekleri de ¢cok fazla. Hepsinden dnemlisi,
ne kadar degerli ve guclu olduklarinin farkindalar. Yasam tarzlarindan ve zevklerinden 6dun
vermeyip, kendileri icin en iyi Urun ve hizmetleri tercih etmekteler.

Bu durumda yapmamiz gereken 2 dbnemli sey var. Birincisi, eski gunlerin artik mazide kaldigina
gercekten inanmak. Ikincisi de, degisen kosullara ayak uydurmak. Musterilerimiz degisiyorsa,
bizim de degismekten baska bir caremiz yok. Musteri tercihlerini iyi anlamali ve bunlari kargilayacak
cozumleri tasarlamaliyiz. Sadece Urettigimiz konutlari degil, satis kanallarimizi da, fiyatlandirma
sistemimizi de, reklam ve tanitim yontemlerimizi de, sirket ve satis organizasyonumuzu da tekrar
gbzden gecirmeli ve yeni kosullara cevap verecek sekilde gelistirmeliyiz.
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Biz Isimize Bakanz,

Rakiplerie Vakit Harcamayiz

Keep your friends close, but your enemies closer.
Michael Corleone (Al Pacino) - The Godfather, Part Il

Dostlarina yakin ol, ama dusmanlarina daha yakin.
Michael Corleone (Al Pacino) - Baba Il

Ama harcamak lazim; ¢unku artik dyle bir luksumuz yok. Musterilerimiz gibi rakipler de hizla
degismekte. Gayrimenkul sektorundeki oyuncular kendilerini yenilemekte ve gelisen kosullara
ayak uydurmaya calismaktadirlar. Ozellikle yabanci ortakliklarin, finansal mekanizmalarin ve
teknolojinin de etkisiyle rakiplerimiz kendilerini her gecen gun yenilemektedirler. Bu firmalarin
urettigi projeler de daha bilingli bir sekilde gelistiriimekte ve mugterilere sunulmaktadir.

Rakip projelerin ne yaptigl ve nasil posizyon aldigi bizi de dogrudan ilgilendiren bir unsurdur.
Musteriler seceneklerinin cogaldiginin farkindadir ve bunu en iyi sekilde degerlendirmektedir.
Daha c¢ok arastirmakta ve kendisi icin en uygun konutu segmektedir. Dolayisiyla rakip projeler
yakindan takip etmemiz gereken, gelistirdigimiz projenin basarisini dogrudan etkileyen en énemli
faktorlerdendir.

Ozellikle ayni hedef kitle icin rekabet ettigimiz projeler bizim igin kritik ®©nemdedir. Bu projeleri
iyi anlamali ve avantaj ve dezavantajlarini iyi tesbit etmeliyiz. Sadece fiyat ve 6deme plani
karsilastirmasi yapmamaliyiz. Rakiplerin mevcut pazarlama karmasini da anlamali ve buna gore
cozumler Uretmeliyiz. Hangi musgterilerin rakip projeleri, hangilerinin de bizim urunumuzu tercih
edecegini anlayabilmeliyiz. Ozetle, Ustunluklerimizi n plana ¢ikarabilmek ve hedef musterilerimiz
tarafindan tercih edilen olabilmemiz igin rakiplerimizi ¢ok iyi tanimali ve surekli izlemeliyiz.
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Biz Ev Satiyoruz

Kodak sells film, but they don't advertise film. They advertise memories.
Theodore Parker - 1953-1993, American Ornithologist

Kodak film satar ama reklamlarinda filmi kullanmaz. Hatiralari kullanir.
Theodore Parker - 1953-1993, Amerikali Kus Bilimcisi

Restoranlar icin, sadece yemek satiyorlar diyebilir miyiz? Eger dyle olsaydi servisin kalitesi,
mekanin ambiansi veya yemek sonrasi midemizin durumunun hi¢bir dnemi olmazdi. Restorana
gitme sebebimiz basit bir yemek yemekten daha ¢ok, keyifli zaman gecirmektir. Bunun icin de
yemegi tamamlayan diger tum unsurlar da ®nem kazanmaktadir.

Gayrimenkul firmalar olarak bizler de aslinda ev degil, 'yasam' satiyoruz. Daha dogrusu tuketici
dort duvardan cok daha fazlasini talep ediyor. Son yillarda sosyal imkanlar sunan sitelerin buyuk
ragbet gormesinin sebebi de bu 'yasam'a verilen bnemi yansitmaktadir. Dolayisiyla musteriler,
projede sunulan imkanlarin kendilerine ne kadar hitap ettigine ve bu projede ev sahibi olduklari
zaman onlari nasil bir yasamin bekledigine son derece ®nem vermektedirler.

Bu sebeple konut degil 'yasam' sattigimizin bilincinde olmali ve pazarlama stratejimizi bu dogrultuda
kurgulamalyiz. Evlerimizi tanitirken, ayni zamanda musterilerimizi nasil bir yasamin bekledigini
de iyice vurgulayalim. Hatta daha dncesinde, urunumuzu (yani projemizi) tasarlarken, hedef
kitlemizin ilgilenecegi ve yasaminin parcasi yapmak isteyecegi unsurlari gdbz d6nunde bulundurahm.
Sonugta insanlar yagsamlarini kolaylastirmak ve aligkanliklarina daha rahat bir sekilde ulagsmak
istemektedirler. Projelerimizde bunu saglamaya 6zen gostermeliyiz.
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Bu Proje ile Herkese Hitap Ediyoruz

Come, come, whoever you are. Wanderer, worshipper, lover of leaving - it
doesn't matter, Ours is not a caravan of despair. Come, even if you have

broken your vow a hundred times, Come, come again, come.
Jalal ad-Din Rumi - 1207-1273, Anatolian Philosopher

Gel, gel, ne olursan ol yine gel, Ister kafir, ister mecusi, ister puta tapan ol
yine gel, Bizim dergahimiz, imitsizlik dergahi degildir, Yuz kere tovbeni bozmus
olsan da yine gel.

Mevlana Celalettin Rumi - 1207-1273, Filozof

Mevlana bu satirlari gayrimenkul projeleri icin yazmadi. Ancak biz uygulamakta israr ediyoruz.
Riskimizi azaltmak icin genis kitlelere hitap eden projeler gelistirme ugrasindayiz. Daha ¢ok
potansiyel alici olsun ki, satis sansimiz daha fazla olsun. Ancak bu sanildigindan daha riskli bir
stratejidir. Cunku artik gunumuzde o kadar ¢cok konut ve proje secenegi var ki, musteriler kendileri
icin en uygunu se¢me sansina sahiptir. O yuzden 'herkese hergey olalim derken, kimseye
hicbirgsey olamama' riskini de aliyoruz.

Her alici grubunun ihtiyaclari farkhlik gostermektedir. Dogal olarak da, bu ihtiyaclarini en iyi
sekilde karsilayabilecekleri alternatiflere yonelmektedirler. Projeyi vasatin Ustune ¢ikmayacak
pek cok imkanlarla donatmaktansa, hedef kitlemizin arzuladigi belirli sayidaki olanaklari en iyi
sekilde sunmak ana amacimiz olmalidir. Ozetle herkesi deqgil, belli bir kesimi hedeflemeli ve
onlarin 1 numarali tercihi olmaliyiz.
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Dort Duvar Ev Satiyoruz,

Neyini Farkh Yapayim?

Everything that can be invented has been invented.
Charles H. Duell - Commissioner, U.S. Office of Patents, 1899

Icat edilebilecek hersey icat edilmistir.
Charles H. Duell - ABD Patent Ofisi Bagkani, 1899

Musteriler artik 'yasam' satin aliyorlar. O yuzden artik 'dort duvar'in disinda dusunmeliyiz. Sadece
kullanigh daireler Ureterek, iyi malzeme kullanarak ve duzgun yalitim yaparak projemizin degerini
arttiramayiz. Siradan olmamak icin bazi seyleri farkli yapmaliyiz.

Starbucks, $1'a alinan kahveyi $3-$4'a satti ve bunda da basarili oldu. Southwest Havayollari,
u¢may! daha ucuz ve kolay hale getirdi ve kurulugunun ikinci yilindan (1974) itibaren her sene
kar agiklayan tek havayolu sirketi oldu. Ve bir zamanlar sadece el arabalarinda satilan simit,
simdi 2-3 kath restoranlara kar ettiriyor. Goruldugu gibi, siradan bir hale gelmis olan herhangi
bir is kolu, akill adimlarla cok degerli ve karli hale getirilebilir. Gayrimenkul sektoru de buna
istisna deqgildir. Atacagimiz dogru adimlarla, hem projemizi hem de sirketimizi daha degerli kilmak
mumkundur.

Peki ne yapmali? Acikcasi sihirli bir degnek yok. Is yine musteriyi tanimaktan ve onu iyice
anlamaktan geciyor. Hedef kitlemiz neye deger veriyorsa onu en iyi sekilde yapmali, deger
vermedigi unsurlar igin ise para ve vakit harcamamaliyiz. Yeni bir icata da gerek yok. Mevcut
teknoloji ve imkanlar kullanarak bazen konut icinde, bazen de ortak ve sosyal alanlarda yapacagimiz
dogru ilaveler, farkliliklar ve iyilestirmeler, bizi rakiplerimizden farklilagtirarak projemizin degerini
arttiracaktir.
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Do not repeat the tactics which have gained you one victory, but let your

methods be regulated by the infinite variety of circumstances.
Sun Tzu (Chinese Military Strategist) - From the Book 'The Art of War', Sixth Century B.C.

Onceki zaferinizi kazandiran taktikleri tekrarlamayin, sonsuz cesitlilikteki

kosullarin kullanacaginiz metodlari sekillendirmesine izin verin.
Sun Tzu (Cinli Askeri Stratejist) - 'Savas Sanati' Adh Kitaptan, M.O. Altinci Yuzyil

Bir dbnceki projemiz ¢ok basarili olmustur. lyi bir satis performansi ve iyi de bir kar elde ettik.
Sundugumuz daire tipleri ve sosyal imkanlar, reklam kampanyamiz ve bdeme planimiz projenin
basarisindaki etkenlerdi. O zaman neden bu basarili performasi bozalim ki? Elimizde basarili
olmus, tum detaylarini da yakindan tanidigimiz bir modelimiz var. Altin yumurtlayan tavuk kesilir
mi hic? Oyleyse, bu projedeki unsurlari aynen diger gelistirecegimiz projelere de tagimaliyiz.

Aman Dikkat! Cok basarili olmus bir projenizin ayni basariyi tekrarlama garantisi yoktur. Bir

onceki projenizdeki urun karmaniz, yeni lokasyonunuzu tercih eden alicilar i¢in cazip olmayabilir.
Kosullar degismis ve 6deme planiniz ile fiyatlandirmaniz mugterilerinize ¢ok uzak kalmig olabilir.
Yaptiginiz reklam yeni projenizin gercekleri ile drtusmuyor ve yeni hedef kitlenize ulagmiyor olabilir.

Her gayrimenkul projesi kendi icerisinde 0zel olarak degerlendirilmelidir. Tabiki gecmisten gelen
tecrubeler, veriler ve bilgiler kullaniimahdir; ancak projenin hitap edeceqi kitle, bdlgesel trendler
ile aliskanliklar ve genel kosullar iyi degerlendirilmelidir. Bu veriler 1s1ginda daire tipleri ve oranlar
ile sosyal ve ortak alanlarda sunulacak imkanlar belirlenmeli ve Urun bu dogrultuda sekillendirilmelidir.
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Nereye Reklam Versem, Bilemedim

Half the money | spend on advertising is wasted, and the problem is | do
not know which half.
Lord Leverhulme - 1851-1925, British Industrialist and Philanthropist

Reklama harcadigim paranin yarisi bosa gidiyor, problem ise hangi yarisi
oldugunu bilememem.
Lord Leverhulme - 1851-1925, Ingiliz Sanayici ve Hayirsever

Gunumuzdeki reklam mecralarinin cesitliligi ve her mecranin kendine 6zgu avantajlar aklimizi
karistirmaktadir. Her yerden gelen telefonlar, 'Projemiz icin en dogru tanitimin kendi mecralarinda
yapilacagini' soyluyor. Aklimiz daha da karigiyor. Acaba oraya da versek mi reklami? Bu
gorustugumuz kisi de cok mantikli konusuyor; onu da bi denesek mi acaba? Rakip proje su
mecrada da boy gostermis, biz de ¢iksak mi1 acaba? Kafamiz ¢ok karisik...

Eger, nereye varmak istediginizi bilemiyorsaniz, bu durum ¢ok dogaldir. Hedef kitlenize dogru
mesajl, dogru mecrada, dogru zamanda vermelisiniz. Soylemesi ne kadar kolay degil mi? Aslinda
yapmasi da o kadar zor degil. Yine sihirli sbzcuk, 'musteri'. Ancak, projemizin dzelliklerine hakim
deqgilsek ve kime hitap edecegimizi bilmiyorsak isimiz gercekten zor. Ya kafamiz karigacak
panikleyecegiz ya da mecralara gereginden fazla paralar harcayacagiz.

Cumartesi ve Pazar gunleri gazete ilanlar artik konut satiglari icin bir klasik haline gelmis. Bu
ilanlarin konut satiglarindaki etkisi inkar edilemez. Ama artik bu klasiklesen kaliplarin digina ¢cikmak
gerekiyor. Musterimizi tanimali ve ona en kolay ulasmamizi saglayacak mecralari segcmeliyiz.
Bununla beraber artik Internetin ®nemi de yadsinamaz. Projelerimizin web siteleri en onemli tanitim
mecralaridir (Laf aramizda bu sitelerde tanitim BEDAVA'dir). Ayrica, internetin sundugu diger
olanaklar da hem ekonomik hem de efektif segceneklerdir. Internet ve alternatif pazarlama tekniklerinin
yaninda, proje bodlgesindeki yerel tanitimi da goz ardi etmemeliyiz.
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Marka Olmak Icin TV Reklam

Olmazsa Olmaz

The essence of strategy is choosing what not to do.
Michael Porter - 1947- , Strategy Professor at Harvard Business School and the World's Leading
Authority on Strategic Management

Stratejinin 6z, neleri yapmayacaginiza karar vermektir.
Michael Porter - 1947- , Harvard Universitesi Isletme Okulu Strateji Profesoru ve Dunyanin En
Onde Gelen Stratejik Yonetim Uzmani

Starbucks'l hi¢ TV'de gordunuz mu? Buyuk ihtimalle gazetede bile gormemissinizdir. Ama
dunyanin en d6nemli markalari arasindadir. Peki, O nasil basardi? Tum dunyada hergun 20
milyon civari, Turkiye'de ise onbinlerce musteriye ulasan Starbucks TV'yi tercih etmiyor. Peki
neden, yaklasik olarak, 2 sene boyunca 1.000 - 1.500 alici bulmayi hedefleyen konut Ureticileri
kendilerini TV'ye ¢cikmak zorunda hissediyor?

Bu soruya genellikle 3 cevap verilir. Bir, daha genis kitlelere ulagsmak icin. Ama zaten ¢ok sayida
alici pesinde degiliz. O yuzden tum TV izleyicilerinin bizi gbrmesi deqil, potansiyel alicilarin
gormesi daha uygundur. Iki, projenin degerini arttirmak i¢in. Projeniz bir butundur ve degerini
tum unsurlari belirler. Tanitim da bu unsurlardan biridir, ancak ana belirleyici rolunde degildir.
Yani TV'ye ¢ikinca projeniz daha degerli hale gelmeyecektir. Ug, diger projelerden farklilagsmak
icin. Projenizi digerlerinden farkl kilan hedef kitlenizin ihtiyacglarini ne oranda karsiladiginizdir.
Farkl olmak TV'den c¢ok, bu ihtiyaglarin tatmin edici sekilde karsilanmasindan gecer.

Artik 'Urunt olustur, TV'ye reklam ver ve marka yap' donemi sona erdi. Cok daha spesifik tanitim
stratejileri olusturmak gerekmektedir. Burada kesinlikle TV'ye ¢cikmayin sonucu ¢ikariimamalidir.
Elinizde cok fazla alternatif var, bunlari iyi degerlendirin. TV icin ¢cok para harcamaniz gerekecektir
ve bunu yaparken de artik izleyicilerin de ¢ok sayida kanala dagildigini unutmayin. Kaynaklarimiz
sonsuz degil, en iyi verimi alacak sekilde yonlendirmemiz en dogrusudur.
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Management is doing things right; leadership is doing the right things.
Peter F. Drucker - 1909-2005, Father of Modern Management

Yoneticilik igleri dogru yapmak, liderlik ise dogru isleri yapmaktir.
Peter F. Drucker - 1909-2005, Modern Yonetim Anlayisinin Oncusu

Eger reklam ajansi gibi Uguncu bir parti 'sizin' musterinizi, sizden daha iyi taniyor ise, burada bir
hata var demektir. Buyuk olasilikla musteri intiyag ve isteklerinize uzaksiniz veya 3. partilere agiri
guveniyorsunuz. Her iki durum da dogru yaklasimlar degildir. Musterinizi en iyi siz tanirsiniz (ve
tanimalisiniz) ve 3. partileri yonlendirmek de sizin iginizdir.

Profesyonel destek tabiki almaliyiz. Ancak mugsterimizi en iyi bizim tanimamiz gerekir. Cunku
musterilerin dert ve sorunlarini gozmeye talip olan, isteklerini ve ihitiyaclarini kargilama iddiasinda
bulunan ve de bundan para kazanmayi hedefleyen biz, konut ureticileridir. Ve bu tanima da
reklam agsamasinda degil, projenin fikir asamasinda baglamali ve sureklilik arzetmelidir. Musterimizi
en iyi biz taniyorsak, dogal olarak 3. partileri de bizim yonlendirmemiz ve ydonetmemiz gerekir.
Bu onlarin igine karismak anlamina gelmemeli. Ancak musterilerimize gidecek olan mesajin
kurgulanabilmesi ve dogru medya tercihlerinin yapilabilmesi icin ajanslara dogru bilgilendirme
yapilmalidir.

XX XXX Y Diger dikkat etmemiz gereken bir konu da, ajans ve medya satin alma gsirketinin secilmesidir.

Gayrimenkul pazarlamasinin kendine has ozellikleri vardir. Cunku gayrimenkul pahalidir ve
00000600 siklikla alinmaz. Bazi musteriler icin ise hayatlarinin en buyuk ve en d6nemli kararidir. Dolayisiyla,
Ll _NONCRORORC) gayrimenkul pazarlamasinin karakteristik 6zelliklerini kavramis ajanslari segmek en dogrusudur.
OO0O0O0OAAA Klasiklesmis reklam ve tanitim kaliplarini uygulayacak ajanslar isinize yaramayacaktir. Ayrica,
VANWANANVANFANVANIAN alternatif pazarlama tekniklerine hakim (internet, agizdan agiza pazarlama, direkt pazarlama, vs.)
bir ajansla ¢calismak gayrimenkul pazarlamanin dogasina daha uygun olacaktir.
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Marketing takes a day to learn. Unfortunately it takes a lifetime to master.
Philip Kotler - 1931-, Professor of Strategic Marketing

Pazarlamayi1 6grenmek bir gun alir. Ama ustasi olabilmek bir 6mur surer.
Philip Kotler - 1931-, Stratejik Pazarlama Profesoru

Universal Studios Orlando, son zamanlarda yaptiklari en ®nemli yatirrm olan ve 2010 yilinda
aclimasi planlanan Harry Potter Theme Park'in tanitimini webcast (Internet Uizerinden canli yayin)
ile yapti...Ve sadece 7 blogger'a. Haber kisa surede zincirleme sekilde yayildi ve birkag ay iginde
350 milyon kigi tarafindan duyuldu. Bu kadar buyuk bir erisime ulagmak icin ne kadar mi harcadi?
Herhalde Pazar gunleri verdigimiz tam sayfa gazete ilan Ucretinden daha az...

Herkeste bir Harry Potter yok, ancak yaraticiligin da siniri yoktur. Eger ¢cok paramiz varsa, pek
¢cok mecrada boy gosterebiliriz. Ancak bu yaklagim ne kadar dogru? Universal, parasi olmadigi
icin Webcast'i secmedi. Bunu yaparak, para ile satin alamayacagi agizdan agiza tanitim ve halkla
iligkiler (PR) basarisi sagladi. Projemizin tanitimi igin heryeri proje reklamlarimizla donatmaya,
cok paralar harcamaya gerek yoktur. Bir hedef dogrultusunda hareket eden etkin bir tanitim
stratejisi olusturmaliyiz.

Bu tanitim stratejisinin odaginda yine musteri olmali ve 'dogru mesaj, dogru mecra ve dogru
zamanlama'yl buna gore ayarlamaliyiz. Internet ve alternatif pazarlama teknikleri gayrimenkul
projeleri igin cok duguk maliyetli cozumler sunmaktadir. Bunun yanisira, en etkili ve en dusuk
maliyetli reklam mecrasi aslinda es, dost ve akraba tavsiyesidir; yani agizdan agiza pazarlamadir.
Bunu yapmanin yolu da para ile satin alacagimiz reklamlardan ¢cok, mugsteri memnuniyetinden,
iyi bir halkla iligkiler planlamasindan ve biraz yaratici olmaktan gecmektedir.
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| think there is a world market for maybe five computers.
Thomas J. Watson - Chairman, IBM, 1943

Sanirim dunyada, belki bes bilgisayarlik bir pazar var.
Thomas J. Watson - Yonetim Kurulu Baskani, IBM, 1943

Su an Turkiye'de takriben 25 milyon internet kullanicisi vardir. Internet kullanimi 6zellikle gencler
arasinda yaygin olup, hizla diger yas gruplarinda da artmaktadir. Ozellikle 5-10 yil sonra bu
mecra ¢ok daha etkili olacaktir. Internet reklam pazarinin buyuklugu ise hem Turkiye'de hem de
tum dunyada hizla artmaktadir. Gayrimenkul sektorunde de internet kullanimi ivme kazanmaktadir.
Firmalar interneti dusuk maliyetli tanitim mecrasi olarak benimseme yolunda ilerlemektedirler.

Internet kullanimi genelde populer sitelere reklam verme seklinde gergeklesmektedir. Ancak
internet cok daha fazlasini sunmaktadir ve bu imkanlardan da faydalanmamiz gerekmektedir.
Internetin ®nemli bir 6zelligi ve diger mecralardan farki, 'dl¢ulebilir' bir mecra olmasidir. Verdigimiz
ilanlarin bagarisini, internet faaliyetlerimizin popularitesini ve web sitemizin kullanim seklini
olcumleyip, ona gore kendimizi gelisitirir ve bir sonraki adimimizi daha bilingli atabiliriz. Diger
hicbir mecrada olmayan bu 6zellik ile verim alamadigimiz aktivitelerimizi azaltir veya kaldirr,
verim aldiklarimizi ise arttirma yoluna gidebiliriz.

Internet reklam disinda da pek ¢cok imkan sunmaktadir. Arama Motoru Pazarlamasi ile halihazirda
konut arayan tuketici icin projemize ulasma imkani dogmaktadir. E-book, forum, blog, vb. gibi
uygulamalarla gayrimenkul alicisina yardimci olacak bilgilerin verilmesi ve sorularinin cevaplanmasi
mumkundur. Bunlarin disinda social networking, online video ve podcast uygulamalari, RSS
Feed ve internet Uzerinden basin aciklamalari gibi faaliyetlerle de projemiz icin gerekli PR ve
tanitim faaliyetlerini en verimli sekilde yapma imkanimiz vardir. Interneti sadece sitelere reklam
vermek icin kullanmamali, sundugu imkanlardan uygun olanlari hedef kitlemize ulagsmak igin
faaliyete gecirmeliyiz.
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You can have brilliant ideas, but if you can't get them across, your ideas won't

get you anywhere.
Lee lacocca - 1924- , Former President and CEO of the Ford Motor Company and the Chrysler
Corporation

Harika fikirleriniz olabilir, ancak onlari karsi tarafa aktaramazsaniz, fikirleriniz

sizi hicbir yere goturmez.
Lee lacocca - 1924- , Ford ve Chrysler Eski Bagkani ve CEO'su

Urun-fiyat dengenizin dogru oldugunu ve ilgi ¢ekici bir proje gelistirdiginizi kabul edelim. Reklamlariniz
da cikiyor, ama bir turlu istenilen satiglar gerceklesmiyor. Bu durumda, dncelikle reklam stratejinizi
gbzden gegcirin. Urettiginiz reklamlar projenizi yansitmiyor veya projeniz hakkinda 'vasat' bir intiba
birakiyorsa, tuketicinin konutlariniza olan talebini etkilemeyecektir. Yapacaginiz reklam tuketicinizi
etkilemeli ve onun 'harekete gegmesini' saglamalidir. Reklamlarinizda projenizin 6zelliklerini saymak
yerine, hangi problemleri cozdugunuzu ve nasil bir yagsam vaadettiginizi potansiyel alicilara 'yagatin'.

Dogru mesaji kurgulamak ilk adimdir. Ancak o mesajin potansiyel alicilara ulagmasi icin dogru
mecralari da belirlemelisiniz. Artik klasik anlamdaki 'mecra’ tanimini da genigletmeniz gerekecektir.
Mecrayi sadece reklamlarinizi yaptiginiz yer olarak gormeyin. Proje hakkinda bilgi paylagiminda
bulundugunuz, gelismeleri aktardiginiz, potansiyel alicilarin sizi bulabilecegi ortamlar da sizin Gnemli
mecralarinizdir. Kendinizi ve projenizi anlatin, sadece reklam yapmayin. Alicilariniza projenizin
'Uretken ve mesgul' oldugunuzu gosterin.

Dusuk seviyedeki satislarin bir diger nedeni de satis ofisi ve ekibiniz olabilir. Dogru mesajlarla
potansiyel alicilarin sizinle temasa ge¢gmesini saghyor olabilirsiniz. Ancak cogu zaman maketten
ve aslinda bir 'hayal' satiyoruz. Musterilerin ikna olmalari icin guven unsuru kritik bnemdedir. Satis
ofisimiz ve satis gorevlilerimiz proje icgin 'ilk intibay!' yaratacaklari gibi, bu guven kdprusunu de
kurmalidirlar. Eger satis ofisimiz 6zensiz, duzgun kurgulanmamis ve satis ekibimiz projeyi kargisindaki
potansiyel alicilara yansitamiyor ve onlari nasil bir yasamin bekledigini hayal ettiremiyorsa, satiglarinizda
sorun yasiyor olmamiz dogaldir.
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If you build it, he will come.
Kevin Costner's Field Of Dreams, 1989

Eger yaparsan, o gelecek.
Kevin Costner'in Dusler Tarlasi Filmi'nden, 1989

Projemiz belli bir agamaya geldi ve satiglara da basladik. Reklamlarimiz yayinlaniyor, hem de
cok yaratici. Potansiyel alicilar da bizi duymaya bagladi. Tabiki satis kampanyasinda PR'da ¢ok
onemli. Gazetelerde, dergilerde haber olarak cikmamiz da gerekiyor. Cunku biliyoruz ki haber,
reklamlardan daha degerli ve etkilidir. Bunun igin bir de PR ajansi ile anlastik. Artik haberlerimiz
de cikacak, hem de her yerde. Sonra, bazen biz bazen de PR ajansimiz elimize gegcen her
firsatta, basini yakaladigimiz her anda ayni nakarati tekrarliyoruz: Bizi Haber Yapin.

Basin ilging haber pesinde. Eger projenizin digerlerinden bir farki yoksa, sizi neden haber yapsin?
Ancak siz gercekten Uzerinde konusulacak bir urun ortaya koyarsaniz, haberiniz de ¢ikacaktir.
Muhakkak ki, cok reklam verenleri kaybetmemek icin basin onlara tolerans gosterecek ve haberlerini
daha kolay ve siklikla yayinlayacaktir. Ama siz iyi bir tanitim stratejisi izliyorsaniz, 6zellikli bir
projeniz varsa ve adinizdan bahsediliyorsa, basin buna sessiz kalmayacaktir. Ayni zamanda PR
faaliyetleri sadece gazetelere yonelik yapiimamalidir. Internetin bu konuda sundugu ¢ok degisik
imkanlar da degerlendirilmelidir.

(N N N N N N Bir diger husus da pazarlama ve PR faaliyetlerinin artik i¢ ice girmis olmasidir. Ozellikle internetin
(N N N XK X XO etkisiyle bu sure¢ hizlanmistir. Dolayisiyla her iki disiplin de birbirinden bagimsiz sekilde dusunulup
O00O0OAAA yonetilemez. Ortak strateji cercevesinde, ayni hedeflere ulasmak icin bu disiplinler koordine ve

ANANVANYANYANANIAN organize edilmelidirler.
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En lyi Satis Ekibi Bizde

In the new economy, information, education, and motivation are everything.
Bill Clinton - 42nd U.S. President, 1992-2000

Yeni ekonomik duizende, bilgi, egitim ve motivasyon herseydir.
Bill Clinton - 42. ABD Baskani, 1992-2000

lyi bir satig ekibi proje icin ne kadar buyuk bir avantaj ise, vasat veya uyumsuz bir satis ekibi de
o kadar buyuk bir dezavantajdir. Satig gorevlilerinizin her biri ¢cok iyi birer satici olabilir, hatta bir
onceki projenizde ¢ok da basarili olmus olabilirler. Ancak yine de disiplinli ve bilingli calismak
esastir.

Satis ekipleri projeyi en iyi bilen grup olmalidir. Satig gorevlileri detaylar hakkinda bilgilendirilerek,
iyi bir proje egitimine tabi tutulmahdirlar. Projenin farkh alici gruplari hakkinda bilinglendirilmeli
ve satis icin on plana ¢ikarmalari gereken proje 0zellikleri hakkinda bilgilendiriimelidirler.
Motivasyonlari da yuksek tutularak, her potansiyel satisi ciddiye almalari saglanmalidir.

Ayni zamanda, satis gorevlilerinin ayni dogrultuda hareket etmeleri de gerekmektedir. Yani,
mugterilere kargi olan davranislari, proje sunumlari ve temel sorulara verdikleri cevaplar ayni
paralelde olmalidir. Bagka bir deyisle, iyi bir ekip olmalidirlar. Kendi i¢cinde tutarli ve birbirine
destek ve yardimci olan ekipler, projenin ne kadar ciddiyetle ele aldigini mugterilere gosteren en
buyuk kanittir.
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Satis Gorevlilerinin

Motivasyon Kaynagi Primdir

Regard your soldiers as your children, and they will follow you into the deepest
valleys; look on them as your own beloved sons, and they will stand by you

even unto death.
Sun Tzu (Chinese Military Strategist) - From the Book 'The Art of War', Sixth Century B.C.

Askerlerinize cocuklarinizmis gibi davranin ve sizi en derin vadilere kadar takip
etsinler; sevgili ogullariniz gibi Uzerlerine titreyin ve hep sizin yaninizda

dursunlar, sonunda 6lum olsa bile.
Sun Tzu (Cinli Askeri Stratejist) - 'Savas Sanati' Adl Kitaptan, M.O. Altinci Yuzyil

Evet, prim dnemlidir ancak motivasyon Uizerinde gegici bir etkisi vardir. Yapilan arastirmalarda
genelde alinan ucret (ve prim) 3. veya 4. motivasyonel faktor olarak ortaya ¢cikmaktadir. Her calisan
gibi satig gorevlileri de kendilerini gelistirmek, ustlerinden ilgi ve alaka gormek ve kendilerine ve
yaptiklari ise deger verildigini hissetmek isterler. Dolayisiyla, motivasyonu sadece prim ve
Ucretlendirme sisteminde aramak hata olacaktir.

En basarili sirketlere veya en ¢ok calisiimak istenen sirketlere bakildiginda, bu kurumlarin en yuksek
ucreti bdeyenler degil, ¢calisanlarini en gok memnun edenler oldugu gorulecektir. Musteri ile yuz

yuze satisin yapildigi konut satisinda da, motivasyonun dnemi acgiktir. Bu sebeple, prim disindaki
diger faktorlere de ®nem vererek, satis gorevlilerinin motivasyonlarinin arttirlmasini saglamaliyiz.

Prim sistemi cok kapsamli bir konudur. Burada kisaca deginecek olursak: Prim siteminin ana hedefi,
organizasyonun hedefleri ile calisanlarin hedeflerini (ve davraniglarini) ayni paralele ¢cekmektir.
Bu acidan bakildiginda pek ¢ok prim sisteminin bunu saglamaktan uzak oldugu gorulecektir. Sadece
satigl ddullendiren prim sistemlerinin ne kadar saglikh oldugu tartisiimahdir. Satisin yani sira,
ornegin takim ruhunu tesvik edecek veya (eger gerekiyorsa) yuksek pesinat almayi dédullendirecek
faktorler de prim sistemine dahil edilebilir. Ozetle, nasil bir satis ekibi (ve davranigl) gormek istiyorsak
onu ddullendirmemiz gerekir.
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Fiyatlarn Dusuruar Satarim

For every complex problem there is a simple solution that is wrong.
George Bernard Shaw - 1856-1950, Irish Poet and Writer

Her karmasik problem icin, yanlis olan basit bir cozum vardir.
George Bernard Shaw - 1856-1950, Irlandali Sair ve Yazar

Dogru... Ama nereye kadar? Hep fiyat dusurerek satiyorsaniz ilk olarak sizden alan yatirimcilarin
guvenini kaybedeceksiniz. Daha sonra da sirketinizi gelistirmek icin gerekli olan maddi kaynaklarinizi.
Tum dunyada gecerli kural: sadece kar eden sirketler kendilerini gelistirebilir ve hedeflerine ulagirlar.

Fiyat dusirmeden dnce bazi konulari tekrar gozden gecirmeliyiz. Oncelikle, dogru tanitimi yapiyor
muyuz? Projemizin neden degerli oldugunu hedef kitlemize anlatabildik mi? Yoksa diger projelerin
izinden gidip, urunumuzu siradanlastirdik mi? Eger tanitim faaliyetlerimizde farkimizi ortaya
koyamamis ve neden daha degerli oldugumuzu anlatamamigsak, musterilerimizin projemizi pahal
bulmasi dogaldir.

Bir diger neden satis ekibimiz olabilir. Eger satis ekibimizi hem proje hem de satig konusunda
yeterinde egitememis ve ekip ruhunu yerlestirememissek, projemizin degerinin oldugundan duguk
algilanmasi dogaldir. Ayni paralelde, bdeme planimiz hedef kitlemizin 6deme kosullarina uymuyor
olabilir. Bu da projenin pahali olarak degerlendiriimesine yol acabilir.

Goruldugu gibi pek cok neden projenin mugteriler nezninde pahal olarak algilanmasina yol acabilir
ve proje geligtiricisi olarak kendimiz soruna dogru teghisi koymayip, kolay yolu secerek fiyatlar
dusurme yolunu secebiliriz. Ancak bu adimi atmadan once iki defa dusunmeliyiz ve projenin karini
etkilemeden uygulayabilecegimiz secenekleri degerlendirmeliyiz. Eger projemizin fiyati yine de
yuksek kaliyorsa, indirime gitmeden dnce Urunumuze hedef kitlenin deger verdigi ilaveler yaparak
fiyat seviyemizi korumaya calisabiliriz.
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Esnek Odeme Plani Kurtulusumuz

It is not how much you make that counts but how much money you keep.
Robert Kiyosaki - 1947- , Businessman and the Author of the Best-Seller 'Rich Dad Poor Dad'

Ne kadar kazandigin degil, ne kadar para tutabildigin 6nemlidir.
Robert Kiyosaki - 1947-, Isadami ve En lyi Satanlar Listesindeki 'Zengin Baba Yoksul Baba'nin
Yazari

Hemen hemen her firmada esnek ©deme planinin bir sekli mevcut. Adi bazen esnek bazen
devrimci bazen 120 aya kadar sifir faiz. Temelde hepsi de ayni: daire ©demelerinin uygun kosullarda
uzun sureye yayllmasi. Bu plan 6zellikle kriz doneminde olduk¢a basarili oldu. Onumuzdeki
yillarda kredi piyasalarindaki darligin devam edecegi dusunulurse, esnek bdeme planlari ¢ok uzun
bir sure daha burada olacaklar.

Ancak bu konuda ¢ok dikkatli olmak lazim. Esnek 6deme herkese gore olmayabilir. Bu plan ile
konutlar satiliyor ve iyi de karlar hesaplaniyor. Peki ya nakit akisi? Insaatlarin teslim sureleri ile
yapilan vadeler kiyaslandiginda aradaki ciddi farklar gbze carpiyor. Bazi firmalar nakit girdilerinin
ertelenmesinden dolayi nakit darhigina girebilir.

Esnek bdeme konusunda atilacak adimlar iyi hesaplanmalidir. Satiglari arttirma ugruna, konutlar
musterilere teslim edememe riskini aliyoruz. Nakit giderlerinin zamanlamasi ve miktarlari
belirlendikten sonra, bu tabloya uygun esnek d6deme plani gelistirme yoluna gidilmelidir. Eger
pozisyonumuz guclu degilse uzun vadelerden kaginilmali veya pesinatlarin erken alinacagi planlar
geligtirmeliyiz.
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Daireyi Sattigimiz An Isimiz Biter

We take the hamburger business more seriously than anyone else.
Ray Kroc - 1902-1984 - Founder of the McDonald's Corporation

Hamburger isini herkesten daha fazla ciddiye aliyoruz.
Ray Kroc - 1902-1984 - McDonald's Kurucusu

Eger bu gelistirdiginiz son konut projesi ise haklisiniz. Ancak konut Uretmeye ve satmaya devam
edecekseniz 'devamli musterilere' ihtiyaciniz olacaktir. Devaml ve sadik musteri kazanmak igin
de firsatlar daireyi sattiktan sonra baglar. Firma olarak sizin bu isi ne kadar ciddiye aldiginiz,
musterinizin ne kadar yaninda oldugunuz ve yaptiginiz igin kalitesi hep bu donemde ortaya cikar.
Kisacasi, musteri memnuniyetine giden asil yol satis sonrasindan (after-sales) gecer.

Satis sonrasi hizmetler iyi kurgulanip planlanmalidir. Bunun icin satis gorevlilerinden ayri bir birim
kurulmahdir. Bu birimin gorevi daire satin alan musterilerin sorunsuz bir sekilde dairelerine
yerlesmelerini saglamak olmalidir. Musterilerin soru ve isteklerinin yerine getiriimesi ve bu surecte
cikabilecek tum problemlerin ¢bzulmesi gibi konular bu birimin sorumlulugunda olmahdir. Yani
satis sonrasi hizmetler birimi, musteri ile proje yonetimi arasinda bir kbpru vazifesi gormelidir.

Satis bittikten sonra musgterilerimizi de unutmamamiz gerekir. Sadece bizimle temasa gegmek

istediklerinde deqil, periyodik olarak onlara kendilerini unutmadigimizi gostermeliyiz. Projemizin
buyuklugune ve imkanlarina gore belli araliklarla musterilerimize projenin ilerleyisi ile ilgili bilgiler
vermeliyiz. Bunu email, SMS veya periyodik olarak hazirlayacagimiz dergi gibi araclarla yapabiliriz.
Eger mumkunse, kigiye 6zel yapilacak uygulamalarla da musterimizin 'degerli' oldugu vurgulanmalidir.

Bu tip uygulamalar, musterilerimizin gbzunde projenin degerini arttiracak ve bazen karsilastigimiz
'dairelerin geri verilmesi' gibi durumlarin da énuine gececektir (Ozellikle periyodik email gbnderiminin
musgteri tutmada ¢ok etkili oldugu bilinmektedir). Satistan sonra da unutulmayan musteri sirketimizin
isini ne kadar ciddiye aldigini anlayacak ve etrafina da anlatacaktir. Sadik musgteri kitlesi olan
firmalar satiglarinda kolayliklar yasarlar. Kendi sirketimiz icin de bu sadik musteri kitlesini ne kadar
guclu olusturursak, sonraki satiglarimiz da o kadar kolay olacaktir.
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Artik kargimizda yepyeni bir dunya var. Tum sektorler buyuk ve hizli bir degisimden
geciyor. Eskiis yapma sekillerinin hizla degistigi bir dobnemdeyiz. Her gegen gun istekleri
ve secenekleri artan musteriler bundan sonraki donemde daha da gugleneceklerdir.
Bunu kabul eden ve sistem ve is yapma seklini, 'musteri odaklilik' Uzerine kuran girketler
bu donemden karh ¢ikacaklardir. Degisime ayak uyduramayanlar ise bu donemde
buyuk zorluklar yasayacaklardir.

Gayrimenkul sektoruntin de degismesi gerekecektir. Olduk¢ca muhafazakar bir yapiya
ve is yapma sekline sahip olan sektdorun degismesi kolay olmayacaktir. Ancak yasanan
gelismelerin de 6nunde durmak mumkun degildir. Yukaridaki 25 maddede sektorde
gorulen ve deqgistiriimesi gereken kabuller ve is yapis sekillerine kisaca deginildi. Bu
liste muhakkak uzatilabilir. Herkesin aklinda daha pek cok 'degistiriimesi gereken' madde
vardir. Umarim zorunlu hale gelmeden, bu degisimi gerceklestirebiliriz. Aslina bakacak

olursak, degisim faydal ise yerimizde durmanin bir anlami da yok. Daha iyi ve guvenilir
bir gayrimekul sektorl, sektordeki tum firma ve galisanlar icin gereklidir. Oyleyse, nasil
bir gayrimenkul sektoru ve gelecek istiyorsak, uygulamasina ilk olarak kendimizden
baslayalim.

You must be the change you want to see in the world.
Mahatma Gandhi - 1869-1948, Indian Independence Leader

Diinyada gormek istedigin degisim, kendin olmalisin.
Mahatma Gandi - 1869-1948, Hindistan Bagimsizlik Lideri
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