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Bu rehberde yer alan tim icerikler (metinler, baslklar ve yapi
dahil) aksi belirtilmedik¢e Melih Kocaturk’e aittir ve telif hakki
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Evini satmak ya da kiralamak s&z konusu oldugunda cogu Kkisi
ilk olarak “Bunu tek basima yapabilir miyim?” sorusunu sorat.
Aslinda bu sorunun cevabi sandigindan daha net: Evet, dogru
bilgiye ve dogru yaklasima sahipsen bunu kendin de
yapabilirsin.

Bugtin bircok ev sahibi, ilanini kendisi hazirhyor, alicilarla
iletisim kuruyor ve sireci bastan sona yonetebiliyor. Clinki bu
isin temeli; birkac kritik detayl dogru yapmak ve slreci bilincli
ilerletmekten geciyor. Plansiz hareket etmek sureci zorlastirir,
ama ne yaptigini bilerek ilerlemek isleri oldukc¢a sadelestirir.

Onemli olan, nerede dikkatli olman gerektigini bilmek. Dogru
fiyati belirlemek, evini iyi sunmak, ilanini etkili hazirlamak ve
gelen talepleri dogru yonetmek... Bunlar 6grenilebilir seyler.
Ve o6grendiginde, surecin aslinda kontrol edilebilir oldugunu
fark edersin.

Bu rehber tam olarak bunun i¢in hazirlandi. Sana karmasik
anlatimlar sunmak yerine, sureci sade ve anlasllir sekilde
adim adim gostermek icin. Okudukga, “Ben bunu yapabilirim’
hissinin guc¢lendigini goreceksin.
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Sonrasinda nasill ilerleyecegin ise tamamen senin tercihin
olacak. istersen siireci kendin yonetir, istersen daha hizli ve
rahat ilerlemek icin profesyonel destek alirsin. Ama en
onemlisi, artik ne yaptigini bilen biri olarak hareket edersin.



Evini satarken ya da kiralarken yapabileceg@in en blyik hata,
surecin en basinda yanlis fiyat belirlemektir. Clnkd fiyat
sadece bir sayl degildir; ilanin kag kisiye ulasacagini, ne kadar
sudrede sonug alacagini ve en sonunda cebine girecek paray!
dogrudan etkiler.

lyi haber su: Dogru fiyati belirlemek diisiindiigiin kadar
karmasik degil. Ama dikkat ve biraz arastirma gerektiriyor.

Piyasayl Dogru Okumak: ilanlara Bakmak Yetmez

Cogu kisi fiyat belirlerken ilan sitelerine girer ve benzer evlere
bakarak bir ortalama c¢ikarr. Bu iyi bir baslangictir ama tek
basina yeterli degildir.

Cunki gorduguin ilanlar satilmamus fiyatlardir. Yani o evlerin
gercekten o fiyata alici bulup bulmadigini bilemezsin.

Bu ylzden suna dikkat etmelisin:

Uzun slredir yayinda olan ilanlar genellikle yuksek
fiyathdir

Yeni eklenen ve kisa slirede kaybolan ilanlar genellikle
dogru fiyathdir

Kisacasli piyasa sana sadece fiyati degil, ayni zamanda hangi
fiyatin calismadigini da gosterir.



Gercekci Karsilastirma Nasil Yapilir?

Kendi evini degerlendirirken su kriterleri mutlaka goz onunde
bulundur:

Ayni semt / ayni mahalle

Benzer metrekare

Bina yasi

Kat durumu (giris, ara kat, ¢ati dubleksi vs.)
Cephe ve i1sik durumu

Site icinde olup olmamasi

Ornek verelim:
Ayni mahallede iki tane 2+1 daire olsun:

Biri 3. katta, ferah ve bakimli

Digeri giris katta ve karanhk

ikisi de “90 m?” diye ayni fiyat olamaz. Metrekare ayni olsa
bile yasam kalitesi ayni degildir.

“Yuksekten Baslar, Sonra Dusuriiriim” Hatasi

En sik yapilan hatalardan biri budur. ilk bakista mantikl gibi
gorunur: “Nasil olsa pazarlk olur” Ama piyasa bu sekilde
calismaz.

Yeni bir ilan ilk yayinlandiginda en cok ilgiyi gorir. Eger bu
ddénemde yanlis fiyatla ¢ikarsan:

ilanin yeterince goériintiilenmez
Ciddi alicilar seni listesine almaz

llan zamanla “eski ilan” gibi gériinmeye baslar



Ve en sonunda fiyat dusturmek zorunda kalirsin. Ama bu sefer
de alicilar sunu disulnir: “Demek ki bunda bir sorun var.”

Kiicuik Bir Fiyat Stratejisi

Daha saglikli bir yaklasim sudur:

Piyasadaki benzer ilanlari incele
Gercekgi bir aralik belirle

Bu araligin ¢ok az altinda veya tam ortasinda konumlan
Bu sayede:

Daha fazla kisiye ulasirsin
Rekabet avantaji elde edersin

Daha hizli geri donus alirsin
Kisa Bir Senaryo

Ayni mahallede benzer 3 ilan oldugunu disun:

3.200.000 TL
3.150.000 TL
3100.000 TL

Sen evini 3.300.000 TLl'den koyarsan:
= Liste disi kalirsin

Ama 3.090.000 TL gibi stratejik bir fiyat koyarsan:
= En cazip secenek haline gelirsin

Ve ¢cogu zaman bu, pazarlikla tekrar yukari ¢ctkmani bile saglar.

Unutma



Dogru fiyat:

Seni zarara sokmaz
Tam tersine sureci hizlandirir

Ve cogu zaman daha iyi bir sonug¢ almani saglar
Yanlis fiyat ise genelde su U¢ sonucu dogurur:

Zaman kaybi
Stres

Beklenenden daha dlslk satis

Bu yuzden fiyat belirleme asamasina ayirdigin zaman, surecin
geri kalanini dogrudan etkiler.



Bircok kisi evini satarken ya da kiralarken su hatayi yapar:
“Evim zaten iyi, oldugu gibi satisa baslarim.”

Ama alici géziyle bakildiginda durum ¢ogu zaman farkhdir.
Cunki sen o evde yasiyorsun, alici ise o evi ilk kez gorliyor.
Ve ilk izlenim, distindugunden ¢ok daha hizli olusur.

lyi haber su: Evi satisa hazirlamak icin biiyiik masraflar
yapmana gerek yok. Dogru dokunuslarla evin algilanan
degerini ciddi sekilde artirabilirsin.

ilk Kural: Sadelestirmek

Evin ne kadar dlzenli ve ferah goérlnurse, alicinin gézinde o
kadar degerli olur.

Bu yluzden ilk adim:

Fazla esyalari kaldir
Ortaligi kalabalik gdsteren objeleri azalt

Kisisel egyalari minimuma indir
Ozellikle sunlara dikkat et:

Aile fotograflan

Daginik mutfak tezgahi



Goz yoran dekorasyonlar

Amac su: Alici eve girdiginde “bagkasinin evi” degil, “ben
burada yasayabilirim” hissini yasamali.

Temizlik ve Bakim: Kiiciik Detaylar Bliyiik Etki
Yaratir

Temiz bir ev sadece hijyen degil, ayni zamanda guiven verir.
Sunlarn mutlaka kontrol et:

Camlar temiz mi?
Banyoda kire¢ ve lekeler var mi?
Duvarlarda kir veya izler bulunuyor mu?

Kapilar ve dolaplar dlizgun calisiyor mu?
Ornek bir durum:
Ayni 6zellikte iki ev disun:

Biri tertemiz ve bakimli

Digeri klicuk eksikleri olan ama “idare eder” durumda

Cogu alici ikinci ev icin sunu dlusunur: “Buraya ekstra masraf
cikar” Ve bu dustince dogrudan fiyat algisini disurdr.

Kiicuk Masraflardan Kaginmak Biiyuk Kayip
Olabilir

Boya badana, klicik tamiratlar gibi islemler genelde ertelenir.
Ama ¢ogu zaman bu kic¢iuk dokunuslar, evin deger algisini
ciddi sekilde yiikseltir.

Ornegin:



Duvarlardaki birkac leke = pazarlik konusu olur

Eski bir musluk = “ev bakimsiz” hissi yaratir
Oysa kicuk bir maliyetle:

Daha temiz bir goriinim elde edersin

Alicinin pazarlik gucunu azaltirsin

Isik ve Ferahlik: Evin Gizli Giicu

Evin ne kadar aydinlik gdrlnurse, o kadar cazip hale gelir.
Bunun igin:

Perdeleri a¢
Gun isiginiiceri al

Los ampuller yerine daha gucli 1sik kullan

Ozellikle fotograf cekimi ve ev gdsterimi sirasinda bu fark cok
net hissedilir.

Karanlik bir ev:
= Kicuk ve sikici algilanir

Aydinlik bir ev:
= Genis ve yasanabilir gorunur

Koku Detayi (Cogu Kisinin Unuttugu Nokta)

Evin kokusu, alicinin farkinda olmadan kararini etkiler.
Dikkat etmen gerekenler:

Yemek kokusu
Sigara kokusu

Kapall ev kokusu



Evi gostermeden once kisa bir havalandirma bile biyuk fark
yaratir.

Ama Abartiya Kagma

Burada 6nemli bir denge var.
Amac:

Evi oldugundan farkli géstermek degil

En iyi halini sunmak

Asiri dekorasyon, yapay kokular veya gereginden fazla
mudahale ters etki yaratabilir.

Kisa Bir Gercek

Alicilar cogu zaman suna gore karar verir: “Bu eve tasinmak
ne kadar zahmetli olacak?”

Sen bu zahmeti ne kadar azaltirsan:

Karar sureci hizlanir
Pazarlik azalir

Sonug daha kolay gelir
Unutma

Evi satisa hazirlamak:

Masraf degil, bir yatirnmdir
Sdreci hizlandinr

Ve ¢cogu zaman daha iyi teklif almani saglar

“Nasil olsa biri alir” yaklasimi ise genelde su sonuca c¢ikar:



Daha uzun sire bekleme
Daha fazla pazarhk

Ve ¢cogu zaman daha dusuk fiyat

Kiclk dokunuslarin buyuk fark yarattigl yer tam olarak
burasidir.



Evin ne kadar iyi olursa olsun, ilanin dikkat cekmiyorsa aliclya
ulasamaz. Cunku alicilar onlarca, hatta ylzlerce ilan arasinda
cok hizh karar verir. Cogu ilan daha ilk saniyede elenir.

Sebep genelde evin kotl olmasi dedil, ilanin kendini dogru
anlatamamasidir.

lyi bir ilan, sadece bilgi vermez. Ayni zamanda merak
uyandirir, gliven olusturur ve iletisime gecme istegi yaratir.

Baslik: ilk 3 Saniyede Karar Veriliyor

Baslik, ilanin en kritik kismidir. Clink kullanici 6nce bashgi
gordr, sonra tiklayip tiklamamaya karar verir.

Zayif bir baslk ornegi:

“Satihk 2+1 Daire”
Bu baslik ylzlerce ilan arasinda kaybolur.
Daha iyi bir baslik:

“Merkezi Konumda, Ferah ve Masrafsiz 2+1 Daire”



Burada aliciya net bir mesaj verilir:
= konum iyi

=+ ev kullanima hazir

= yasam hissi var

Ama abartiya kagmamak onemli. Gercekci olmayan ifadeler
guven kaybettirir.

Aciklama: Sadece Yazmak Yetmez, Dogru
Anlatmak Gerekir

Bircok ilan agiklamasi ya ¢ok kisa olur ya da duzensiz ve
okunmasi zordur.

lyi bir aciklama su 3 seyi yapar:
Net bilgi verir
Evin glcll yonlerini dne cikarir
Okuyan kisiyi yormaz

Basit bir yapi kullanabilirsin:

1. Kisa bir giris: Evin genel 6zeti (konum + tip + en glcli
ozellik)

2. Detaylar:

Metrekare
Oda sayisi
Kat bilgisi
Bina yasi

Isinma tipi

3. One cikan ozellikler:

Ulasim avantaji



Okul, hastane yakinligi

Site ozellikleri
Ornek:
Zayif anlatim:
“Evimiz satiliktir. 2+1 olup temizdir.”
Daha iyi anlatim:

“Merkezi konumda yer alan bu 2+1 daire, ferah yapisi ve
kullanima hazir durumu ile 6ne cikmaktadir. Toplu ulasima
yurime mesafesinde olup gunlik ihtiyaclara kolay erisim
imkani sunar.”

Eksik Bilgi Gliven Kaybettirir
Alicilar ilanlarda en ¢cok sunu arar: netlik

Eksik ya da belirsiz bilgiler:

Gereksiz telefon trafigi yaratir
Ciddi aliciyr uzaklastirir
Mutlaka yazilmasi gerekenler:
Net metrekare (brit/net mimkinse)
Kat bilgisi
Isinma sistemi
Aidat durumu

Tapu durumu
ilanin Dili: Satmaya Calisma, Anlat

Asiriiddiall cimleler genelde ters etki yaratir.



Kacinilmasi gereken ifadeler:

“Kacirilmayacak firsat!”
“Acil satihk!”

“Bu fiyata yok!”

Bu tarz cumleler:
= Guven dusurur
= llani siradanlastirir

Daha sade ve net bir dil her zaman daha etkilidir.
Listeleme Mantigi: Okuyani Yorma

Uzun ve paragraf dolu ilanlar genelde okunmaz.
Bunun yerine:

Kisa paragraflar kullan
Onemli bilgileri ayri satirlarda ver

Gozle taranabilir bir yapi olustur

Unutma: ilanlar detayli okunmaz, taranir.
Kisa Bir Gercek

lyi bir ilan sana sunu kazandirir:

Daha fazla goruntilenme
Daha kaliteli aramalar

Daha az gereksiz iletisim
Kaotu bir ilan ise:

Hi¢c aranmamaya



Ya da sadece pazarlikg¢ilarin aramasina neden olur
Kiiciik Bir Ornek Karsilastirma

Ayni ev icin iki farkl ilan dusun:
ilan 1:

Kisa bashk
Eksik bilgi
Dlzensiz aciklama

ilan 2:

Net ve aciklayici bagslk
Duzenli ve okunabilir metin

One cikan 6zellikler vurgulanmis

ikinci ilan her zaman daha fazla ilgi goriir. Clinkii alici neyle
karsilasacagini bilir ve gtiven duyar.

Unutma

llan, senin yerine konusur. Cogu alici seni degil, énce ilanin
degerlendirir.

Bu yuzden iyi hazirlanmis bir ilan:

Sdreci hizlandinr
Daha dogru aliciya ulasmani saglar

Ve ¢cogu zaman daha iyi sonug getirir

Kotu hazirlanmig bir ilan ise ¢ogu zaman fark edilmeden
kaybolur.

Evin degil, ilanin goérinmez olur.



Bir alici ilanlara bakarken dnce neyi inceler?
Cevap: Fotograflar.

Hatta cogu zaman aciklamayi bile okumadan 6nce
fotograflara bakar ve birkag saniye icinde su karari verir: “Bu
evi detayll incelemeye deger mi, degil mi?”

Yani fotograflar sadece destekleyici degildir. ilanin kaderini
belirleyen en glcli unsurlardan biridir.

Kotli Fotograf = Kacirilan Firsat

lyi bir ev, kétii fotograflarla siradan goériiniir. Ortalama bir ev
ise iyi fotograflarla cok daha cazip hale gelebilir.

En sik yapilan hatalar:

Karanlk fotograflar
Daginik odalar
Dar aciyla ¢ekilmis goruntuler

Egik ve Ozensiz kadrajlar

Bu tir fotograflar alicida su hissi olusturur: “Bu ev icime
sinmedi.”

Ve ¢cogu zaman ilan hi¢ sans bulamadan gecilir.



Telefonla Bile iyi Fotograf Cekebilirsin

Profesyonel ekipman sart degil. Ama bazi basit kurallar fark
yaratir:

Cekimleri gindiz yap

Perdeleri a¢, dogal 1sik kullan

Odayi kdseden cekerek daha genis goster
Kamerayi diuz tut, egik ¢cekimlerden kagin

Gereksiz esyalari kadraja alma
Ornek:
Ayni salon dusdun:

Biri los 1sikta, dar aclyla ¢cekilmis

Digeri guin 1s1ginda, genis aclyla ve dizenli
ikinci fotograf, ayni evi cok daha degerli gosterir.

Siralama Bile Onemili

Fotograflari sadece ¢cekmek yetmez, dogru sirayla sunmak da
gerekir. ilk fotograf en kritik olanidir. Clinkdi ilan listesinde
gorlnen gorsel odur.

lyi bir siralama:

1. Salon (en genis ve ferah alan)
2. Mutfak

3. Yatak odalari
4. Banyo
5

Balkon / manzara



Aliciya evi adim adim gezdiriyormus gibi bir akis olustur.
Az Fotograf da Sorun, Fazla Fotograf da

5 fotograf koymak yetersizdir. 30 tane benzer fotograf
koymak ise sikicidir.

ideal olan:

Her alani net gosteren
Tekrara dismeyen

10-15 arasi kaliteli fotograf

Amac cok fotograf degil, dogru fotograf.
Detaylari Gizlemek Degil, Dogru Sunmak

Bazi ilanlarda 6zellikle kusurlar gizlenir. Bu kisa vadede ise
yarar gibi gortinse de genelde ters etki yaratir. Clinku alici evi
gordugunde beklentisi ile gercek arasinda fark olusur. Bu da
guven kaybina neden olur.

Daha dogru yaklasim:

Evin guclu yonlerini 6ne cikar

Ama yaniltici olmaktan kagin

Gulven, satis slrecinin en kritik unsurlarindan biridir.
Kiiciik Bir Gercek

Alicilar genelde soyle dusuntr: “Fotograflar bu kadar
Ozensizse, ev de mi 6zensiz?” Yani fotograf kalitesi, evin

kalitesiyle iliskilendirilir.

Bu yluzden:



lyi fotograf » giiven ve merak

Kotl fotograf = stiphe ve ilgisizlik
Kisa Bir Karsilastirma
Ayni ev icin iki ilan dusun:
ilan 1:
Karanlik, egik ve daginik fotograflar
ilan 2:
Aydinlk, dizenli ve dogru aclyla ¢ekilmis fotograflar

ikinci ilan her zaman daha fazla tiklanir. Daha fazla tiklama ise
daha fazla alici demektir.

Unutma

Fotograflar, evini ilk kez gdsterdigin andir. Ve ¢cogu zaman tek
sansindir.

lyi hazirlanmis fotograflar:

ilanin 6ne cikmasini saglar
Daha fazla kisiye ulasir
Daha dogru aliciyr ceker

K&t fotograflar ise cogu zaman su anlama gelir: lyi bir evin
var, ama kimse fark etmiyor.



Bir ilan hazirladin, fotograflari ekledin ve yayina aldin. Peki
simdi ne olacak? Cogu kisi bu noktada beklemeye gecer.

Ama gercek su: ilan vermek siirecin baslangicidir, sonucu

degil.

Dogru platformu secmek ve ilani dogru sekilde
konumlandirmak, en az fiyat ve fotograflar kadar dnemlidir.

Her Platform Ayni Degil

Turkiye’de en cok kullanilan platformlar genelde benzer
gdrunur ama kullanici kitlesi ve davraniglari farkhdir.

Ornegin:

Bazi platformlar daha fazla trafik alir
Bazilarinda ilanlar daha hizl kaybolur

Bazilarinda daha ciddi alicilar bulunur

Bu yluzden tek bir platforma bagl kalmak yerine, mimkiinse
birden fazla kanalda yer almak avantaj saglar.

ilan Koymak # Gériiniir Olmak

En buyUk yanilgilardan biri budur.



Bir ilan yayinlandiginda otomatik olarak goruntr olmaz.
Ozellikle yogun bélgelerde ilanlar cok hizl sekilde alt siralara
duser.

Sonug:

Gorlntulenme azalir

Arama sayisi duser

Bu ylizden ilaninin listede nerede goriindiigii Snemlidir.
ilk Giinler Neden Kritik?

Bir ilan yayina girdiginde platformlar onu genellikle daha fazla
kisiye gosterir. Bu, en degerli zaman dilimidir.

Eger bu slrecte:

Fiyatin dogruysa
Fotograflarin dikkat ¢cekiyorsa

ilanin net ve anlasilirsa
Kisa surede ciddi geri donds alirsin.
Ama yanlis baslarsan:

ilgi diisiik olur

ilan hizlica siradanlasir

Ve sonradan toparlamak zorlasir.
One Cikarma ve Vitrin Kullanimi

Cogu platform Ucretli olarak ilani 6ne ¢ikarma secenekleri
sunar.

Bu ozellikler:



llanini tst siralara tasir

Daha fazla kisiye gosterir

Ama burada dnemli bir nokta var: Eger ilanin temel olarak
zayifsa (fiyat, fotograf, aciklama), 6ne ¢ikarmak sadece daha
fazla kisinin ayni hatayi gormesini saglar. Yani once ilani
dogru hazirlamak gerekir, sonra da desteklemek.

Dogru Kategori ve Filtreler

Basit gibi gortnltr ama ¢ok kritik bir detaydir.
Yanls kategori veya eksik bilgi:

ilaninin filtrelerde gériinmemesine neden olur

Dogru aliciya ulasmani engeller
Ornegin:

Net metrekare giriimemesi
Kat bilgisinin eksik olmasi

Yanlis konum isaretleme

Bunlar kli¢clk hatalar gibi gérlinse de gorunarlugu ciddi
sekilde dusdurdr.

ilani Giincel Tutmak

Zamanla ilanlar geriye duger. Bu yizden ilani tamamen
unutmak yerine ara ara guncellemek faydaldir.

Yapabileceklerin:

Aciklamada kug¢uk duzenlemeler yapmak
Fotograflari gincellemek

Fiyatl piyasa kosullarina gore revize etmek



Bu tlr hareketler ilanini tekrar 6ne cikarabilir.
Kisa Bir Gercek

Ayni ev, farkh platform ve stratejiyle cok farkli sonuclar alabilir.
Bir ilan:

Dogru yerde ve dogru sekilde yayinlanirsa = hizli sonug
verir

Gelisi guzel yayinlanirsa = uzun sire bekler
Kiiclik Bir Senaryo

Ayni evi iki farkli Kisi satiyor gibi dusin:
Kisi 1:
Tek platformda ilan

Gulncelleme yok

One cikarma yok
Kisi 2:
Birden fazla platform

Dogru kategori

Stratejik 6ne ¢ikarma

ikinci kisi her zaman daha fazla talep toplar. Clinkii sadece
ilan vermemigtir, ilanini ydnetmistir.

Unutma

ilan yayinlamak pasif bir siire¢ degildir. Dogru yonetildiginde
aktif bir satis aracina dénusdur.



lyi bir platform ve strateji:

Goruanurltguna artirir
Daha fazla aliciya ulagmani saglar

Sureci hizlandirir

Yanlis yaklasim ise genelde su sonuca cikar: ilanin vardir, ama
kimse gormez.



ilanini yayinladin ve telefonlar gelmeye basladi. ilk bakista bu
iyi bir sey gibi gorintr. Ama kisa surede sunu fark edersin:
Her arayan ciddi alici degildir.

Bu asamada yaptigin yonetim, sadece zamanini degil, satis
sonucunu da dogrudan etkiler. Cinku dogru kisiye zaman
ayirmak ile herkese ayni enerjiyi harcamak arasinda biyuk
fark vardir.

Her Arama Degerli Degil

Ik hatalardan biri, gelen her aramayi ayni ciddiyetle ele
almaktir.

Karsina cikabilecek bazi arama tipleri:

Sadece fiyat 6grenmek isteyenler
“Piyasa yoklayan” alicilar
Gercekten ilgilenen ama kararsiz kisiler

Ciddi ve hazir alicilar

Amac su olmali: Kisa strede kimin ciddi oldugunu anlamak.

ilk 1 Dakika Cok Sey Soyler



Bir alicinin ciddiyetini anlamak i¢in uzun konusmalara gerek
yoktur.

Dikkat etmen gereken sinyaller:

Sorulari net mi, yoksa genel mi?
Evi ne zaman gormek istiyor?

Finansal durumu hakkinda fikir veriyor mu?
Ornek:

“Son fiyat ne?” diye baslayan bir konusma ile “Evi ne zaman
gdrebilirim?” diye baslayan bir konusma ayni degildir.

ikinci kisi genelde daha ciddidir.
Bilgi Vermek mi, Elemek mi?

Bircok kisi telefonda her detayi anlatmaya calisir. Bu hem
zaman kaybidir hem de kontroll kaybettirir.

Daha dogru yaklasim:

Temel bilgileri net ver

Ama tim sireci telefonda tiketme

Amac, herkese uzun uzun anlatmak degil, dogru kisiyi eve
getirmektir.

Ayni Sorulara Hazir Ol

Cogu alici benzer sorular sorar:

“Son fiyat ne?”
“Aidat ne kadar?”

“Evin durumu nasil?”



“Ne zamandir satista?”
Bu sorulara hazirlikli olmak:

Daha profesyonel goériinmeni saglar
Guven olusturur

Sireci hizlandirir

Kisa, net ve tutarli cevaplar her zaman daha etkilidir.
Pazarlhk Telefonda Baslar

Bircok kisi pazarligin sadece yuz yuze yapildigini distndar.
Ama aslinda ilk pazarlik telefonda baslar.

Ornegin:

Alici: “Biraz indirim olur mu?”
Sen: “Gelirseniz konusuruz.”

Bu yaklasim:

Kontrolu korur

Aliclyr gorismeye yonlendirir

Telefon Uzerinden hemen fiyat diismek ise genelde yanlis bir
sinyal verir.

Zamanini Koru
En onemli konulardan biri de budur.

Her arayana:

Uzun uzun anlatmak

Her istedigi saatte evi gostermek



Bir suire sonra seni yorar ve motivasyonunu dusurur.
Daha saglikl yaklagim:

Belirli saat araliklari belirlemek

Uygun olmayan talepleri nazik¢e elemek

Unutma: Zamanini dogru yonetmek, slireci dogru yonetmenin
bir parcasidir.

Kisa Bir Gercek

Bu asamada yasanan en buylk sorun sudur: Cok fazla arama
olur ama ciddi alici cilkmaz.

Genelde sebep:

Yanlis fiyat
Zayif ilan

Ya da arama yonetiminin iyi yapiimamasi

Yani telefonlarin calmasi tek basina yeterli degildir. Dogru
aramalarin gelmesi gerekir.

Kiiclik Bir Senaryo

iki farkl yaklasim distin:
Kisi 1:
Her aramayla uzun konusur

Herkese evi gosterir

GUn sonunda yorulur ama sonug yoktur

Kisi 2:



Kisa ve net konusur
Ciddi aliciyr ayirt eder

Sadece dogru kisilerle ilerler

ikinci kisi daha az yorulur ama daha hizli sonuca gider.
Unutma

Gelen aramalar yonetmek:
Sadece iletisim degil, bir filtreleme surecidir
Dogru yonetildiginde:

Zaman kazandirir
Daha kaliteli gorigsmeler saglar

Ve sureci hizlandirir

Yanlis yonetildiginde ise: Cok konusursun, ¢ok yorulursun...
ama ilerleyemezsin.



Bircok kisi icin ev gosterme sireci oldukca basit gorindr:
Randevu ayarlanir, kapi acilir ve alici evi gezer.

Ama gercekte bu siireg, satisin en kritik anlarindan biridir.
Cunku ahci burada sadece evi gormez, ayni zamanda karar
verir.

ilan ilgiyi ceker, telefon gériismesi filtreler...

Ama satis cogu zaman ev gosterimi sirasinda sekillenir.
ilk izlenim: Geri Doniisii Yok

Alici kapidan igeri girdigi anda ilk izlenim olusur. Ve bu
izlenimi sonradan degistirmek ¢ok zordur.

Bu yluzden gosterim dncesi kiicuk hazirliklar buytk fark
yaratir:

Ev havalandirniimis olmal
Ortam temiz ve duzenli olmali

Isiklar acik olmall (guinduz bile olsa)

Basit ama etkili bir kural: Evi, fotograf ¢cekimine hazirlar gibi
hazirlamak.



Evi Degil, Hissi Satarsin

Alicilar sadece metrekareye veya oda sayisina bakarak karar
vermez. Orada nasll bir yasam olacagini hayal eder.

Bu yluzden:

Evi aceleyle gezdirmek yerine

Alicinin alani hissetmesine izin vermek gerekir
Ornegin:

Salonda birkac¢ saniye durmasina izin ver

Balkona c¢iktiginda manzarayi fark etmesini bekle

Sessizlik bazen anlatimdan daha gucludur.
Anlatim Dengesi: Ne Fazla Ne Eksik

Bazi saticilar evi hic anlatmaz, bazilari ise stirekli konusur. ikisi
de hatalidir.

Dogru yaklasim:

Onemli noktalari vurgula

Ama aliciyi bilgiye bogma
Ornek:
Yanlis:

Her detay bastan sona anlatmak
Dogru:

“Bu oda gun 1s1gini guzel alr”

“Mutfak yeni yenilendi”



Kisa ve etkili bilgiler, alicinin dikkatini dogru yere ceker.
Alicinin Davranislarini Oku

Gosterim sirasinda alici aslinda sana bir¢cok sinyal verir.
Dikkat edebilecegin seyler:

Hangi odada daha fazla vakit geciriyor?
Hangi sorularn soruyor?

Nerede sessizlesiyor?

Ornegin: Bir alici balkonda uzun siire kaliyorsa, bu onun icin
onemli bir kriterdir.

Bu tlr detaylari fark etmek, goriismeyi daha dogru
yonlendirmeni saglar.

Herkese Ayni Enerjiyi Verme

Tipki telefon gdrtismelerinde oldugu gibi, her gelen kisi ciddi
alici degildir.

Bu yluzden:

On eleme yapmadan siirekli gdsterim yapmak

Hem zaman hem enerji kaybina yol acar

Daha az ama dogru kisiye gosterim yapmak her zaman daha
verimlidir.

Zamanlama da Onemlidir

Evi gdsterecegdin saat, alglyl dogrudan etkiler.

Gun i1siIginda godsterilen ev daha avantajhdir

Aksam saatlerinde ev daha kiicuk ve karanhk gorunebilir



Mimkitnse:
= Evi en iyi gorindigu saatlerde goster

Kiiclik Bir Gercek

Bircok satis su yizden gerceklesmez: Alici evi begenir ama
“icine sinmez”.

Bu his genelde:

Ortamin yeterince iyi sunulmamasindan

Ya da acele bir gdsterimden kaynaklanir
Yani ev iyi olabilir, ama sunum zayifsa sonug degisir.
Kisa Bir Senaryo
iki farkli gosterim diistin:
Kisi 1:
Evi hizlica gezdirir

Surekli konusur

Aliciy1 yonlendirmez
Kisi 2:
Evi hazirlar

Dogru yerlerde kisa bilgiler verir

Alicinin evi hissetmesine izin verir

ikinci yaklasim her zaman daha giiclii bir etki birakir.
Unutma

Ev gOsterimi:



Bir formalite degil
Satisin en kritik asamasidir
Dogru yapildiginda:

Aliciyla bag kurulur
Karar sureci hizlanir

Pazarlik daha saglikli ilerler

Yanlis yapildiginda ise ¢ogu zaman su olur:
Alici ¢ikar ve bir daha geri donmez.



Evini begenen bir alici buldun. Artik stire¢ bitmek lzere gibi
hissedebilirsin. Ama ¢cogu zaman en kritik asama tam da
burasidir: Pazarlk ve teklif yonetimi.

Cunku bu asamada yapilan klictik hatalar, ya satisin tamamen
kacmasina ya da gereksiz fiyat kaybina neden olabilir.

lyi haber su: Pazarlik bir “cekisme” degil, dogru yonetildiginde
bir denge kurma siirecidir.

ik Teklif Neden Onemlidir?

Ahcidan gelen ilk teklif cogu zaman diusunduginden daha
degerlidir.

Cunkd:
Alicinin butcgesi hakkinda fikir verir
Ne kadar istekli oldugunu gosterir

En sik yapilan hata: ilk teklifi hemen reddetmek veya
kiicumsemek.

Oysa dogru yaklasim:

Teklifi anlamak



Gerekirse karsi teklif ile ilerlemek

Unutma: ilk teklif, siirecin baslangicidir.
“Son Fiyat Ne?” Sorusu

Bu soru neredeyse her pazarlikta gelir. Burada yapilan en
blyuk hata, hemen net bir indirim sdylemektir.

Daha dogru yaklasim:

“Evi gordukten sonra daha saglkli konusabiliriz”

“Ciddi bir teklif olursa degerlendirebiliriz”
Bu sekilde:

Esnek kalirsin

Pazarlik alanini korursun
Pazarlikta Kontrolli Kaybetmemek

Pazarlik sirasinda duygusal kararlar vermek en buyuk
risklerden biridir.

Ozellikle:

“Bir an once satilsin” distncesi

Uzun siredir sonug alinamamasi
Bu durumlar seni gereksiz taviz vermeye itebilir.
Ama sunu unutmamak gerekir: Alici da ayni sekilde firsat arar.
Bu ylzden:

Acele etmeden

KontrollU ilerlemek gerekir



Karsi Teklif Stratejisi

Bir teklif geldiginde Ui¢ secenegin vardir:

Kabul etmek
Reddetmek

Karsi teklif vermek
En saglikh yontem genelde Ucuncusuddr.
Ornek:

Alici: 3.000.000 TL teklif verdi
Sen: 3150.000 TL karsi teklif sundun

Bu sayede:

Sireci devam ettirirsin

Ortak noktada bulusma ihtimali artar
Sessizlik Bazen Avantajdir

Pazarlk sirasinda herkes konusmaya calisir. Ama bazen en
etkili hamle hi¢bir sey sdylememektir.

Alc teklif yaptiktan sonra:

Hemen cevap vermek zorunda degilsin

Kisa bir distiinme payi birakmak dengeyi korur
Bu, alicida su hissi olusturur: “Karsi taraf acele etmiyor.”
Teklifin Arkasini Sorgula

Her teklif ayni degildir.

Su sorular 6nemlidir:



Nakit mi, kredi mi?
Ne kadar surede islem tamamlanacak?

Gercgekten hazir bir alict mi?

Bazen daha dusuk bir teklif:
= Daha hizli ve sorunsuz sonug¢ anlamina gelebilir

Yani sadece fiyat degil, sartlar da 6nemlidir.
“Kacgirma Korkusu” Yonetimi

Bazi durumlarda aliciya kucuk sinyaller vermek faydali olabilir:

“Baska ilgilenenler de var”

“Kisa surede karar verilmesi gerekiyor”

Ama bu noktada dikkatli olmak gerekir. Ger¢ekci olmayan
baskilar gliven kaybettirir.

Kiiciik Bir Gercek

Bircok satis su yuzden kacirilir: Taraflar aslinda
anlasabilecekken, sirec¢ yanlis yonetilir.

Sebep genelde:

Ego
Acele karar

Yanls iletisim

Oysa dogru yonetilen pazarlik: Her iki tarafin da kazandigi bir
sonug yaratir.

Kisa Bir Senaryo

iki farkli satici diisiin:



Kisi 1:
ik teklifi reddeder

Kati davranir

Aliclyr kaybeder
Kisi 2:
Teklifi degerlendirir

Karsi teklif sunar

Sureci yonetir
ikinci kisi cogu zaman satisa ulasir.
Unutma

Pazarlk:

Sadece fiyat konugsmak degildir
Sureci yonetme becerisidir
Dogru yapildiginda:

Daha iyi bir fiyat elde edersin
Sireci kontrolli ilerletirsin

Ve anlasma ihtimalini artirirsin

Yanlis yapildiginda ise cogu zaman su olur: lyi bir alici gelir...
ama elinden kacar.



Aliciyr buldun, fiyat konusunda anlastin. Artik isin en 6nemli
ama en az bilinen kismina geldin: tapu ve hukuki siirecler.

Bu asama ¢cogu kisiye karmasik gorundr. Aslinda sireg
bellidir, ama yapilan kug¢lUk hatalar ciddi sorunlara yol acabilir.

Bu yluzden burada amag korkutmak degil, ne yaptigini
bilerek ilerlemek.

Siire¢ Nasil ilerler?

Genel akis su sekildedir:

1. Alci ve satici anlagir

2. Gerekirse kapora verilir

3. Tapu randevusu alinir

4. Gerekli belgeler hazirlanir
5

Tapuda devir islemi gerceklestirilir
Basit gorlintr, ama her adimin dogru ilerlemesi gerekir.
Kapora: Kiiciik Ama Kritik Detay

Kapora, sureci ciddiye alan bir adimdir. Ama yanlis
yOnetildiginde sorun yaratabilir.



Dikkat edilmesi gerekenler:

Kapora mutlaka yazili olarak kayit altina alinmali
Sartlar net olmali (vazgecilirse ne olur?)

So6zlu anlasmalara gluvenilmemeli

Aksi halde:
=+ Anlasmazlk yasanabilir
= Slrec¢ uzayabilir

Gerekli Belgeler
Tapu islemi icin genelde su belgeler gerekir:

Tapu belgesi

Kimlik

DASK (zorunlu deprem sigortasi)
Belediye rayic¢ bedel belgesi

Fotograf (bazi durumlarda)

Eksik belge:
= Randevunun iptal olmasina
= Sirecin uzamasina neden olabilir

Masraflar Kim Tarafindan Odenir?

En cok karistirilan konulardan biri budur.
Genelde:

Tapu harci alici ve satici arasinda paylasilir

Doner sermaye bedeli ddenir

Ama bu tamamen taraflar arasinda anlasmaya baglidir.



Yani bastan netlestiriimezse:
= Son anda sorun ¢ikabilir

Gercek Satis Bedeli Meselesi

Bazi islemlerde tapuda daha diusik bedel gosterme egilimi
olabilir. Bu kisa vadede avantaj gibi gorunse de risklidir.

Olasi sonuclar:

Ceza ve yaptirmlar

ileride deger tespiti sorunlari

Daha saglikli olan:
=+ Gergek satis bedeline yakin islem yapmak

Kredi Siireci (Varsa)

Alici kredi kullaniyorsa slreg¢ biraz daha uzar.
Bu durumda:

Banka ekspertiz gonderir
Ekspertiz degeri belirlenir

Kredi onayi beklenir

Burada dnemli bir detay: Ekspertiz degeri, satis fiyatinin
altinda kalabilir.

Bu da:

= Ek nakit ihtiyaci dogurabilir
= Sireci riske sokabilir

Dolandiricilik ve Riskli Durumlar

Nadir de olsa dikkat edilmesi gereken durumlar vardir:



Kapora verilip vazgecilmesi
Sahte dekontlar

Yetkisiz kisilerle islem yapilmasi

Bu yuzden:
Odemeleri kontrol etmeden islem yapma
Resmi slreci aceleye getirme

Kisa Bir Gercek

Bircok satig, anlasma saglandiktan sonra su yuzden bozulur:
Resmi slire¢ dogru yonetilemez.

Yani alici bulmak isin yarisidir. Diger yarisi stireci hatasiz
tamamlamaktir.

Kiiclik Bir Senaryo

iki farkl yaklasim distin:
Kisi 1:
Sureci yeterince bilmez

Belgeleri eksik hazirlar

Son anda sorun yasar
Kisi 2:
Sdreci 6nceden arastirir

Belgeleri hazirlar

Adim adim ilerler

ikinci kisi daha az stres yasar ve siireci sorunsuz tamamlar.



Unutma

Tapu sureci:
Basit ama dikkat gerektiren bir asamadir
Dogru yonetildiginde:

Sorunsuz ve hizli tamamlanir

Guvenli bir islem gerceklesir

Yanls yonetildiginde ise: Tum emek verdigin sureg, son anda
riske girebilir.

Bu yluzden bu asamada dikkatli olmak, en az diger adimlar
kadar 6nemlidir.



10.

Evini satmak ya da kiralamak isteyen bircok kisi benzer
hatalari yapar. Ustelik bu hatalar genelde siirecin en basinda
fark edilmez.

Sorun: Kucuk gibi gortinen bu hatalar, zamanla blydr ve
sonucu dogrudan etkiler.

lyi haber: Bu hatalari énceden bilmek, biiyiik dl¢iide 6niine
gecmeni saglar.

1. Yanlhs Fiyatla Baslamak

En yaygin ve en maliyetli hatadir.
Yiksek fiyatla baslamak cogu zaman su sonuclari dogurur:

ilan yeterince ilgi gérmez
Ciddi alicilar uzak durur

Siure uzadikca fiyat distirmek zorunda kalinir

Ve genelde su olur: En sonunda, basta satabileceginden daha
dusuk bir fiyata razi olunabilir.

2. Kotu Fotograflar Kullanmak



llanin kaderini belirleyen en énemli unsurlardan biri
fotograflardir.

Karanlik, daginik ve 6zensiz fotograflar:

llanin gz ardi edilmesine neden olur

Evin deger algisini disurir
Sonug: lyi bir ev, hak ettigi ilgiyi gérmez.
3. Zayif ve Eksik ilan Metni

Eksik bilgiler ve dlzensiz aciklamalar:

Guven kaybi yaratir

Gereksiz telefon trafigine yol acar

Alici sunu dustndr: “Bu ilan net degilse, stire¢ de net
olmayabilir.”

4. Her Arayana Evi Gostermek

Ciddi alici ile merakliyr ayirt edememek:

Zaman kaybina

Motivasyon dusustine neden olur

Bir sure sonra sure¢ yorucu hale gelir ve kontrol kaybolur.
5. Pazarligi Yanlis Yonetmek
En kritik anlardan biridir.

Yapilan hatalar:

ik teklifi direkt reddetmek

Telefonda hemen fiyat dismek



Duygusal karar vermek

Bu tur hatalar cogu zaman iyi bir alicinin kaybedilmesine
neden olur.

6. Evi Hazirlamadan Satisa Cikmak

“Oldugu gibi satarim” yaklasimi genelde ters teper.
Hazirliksiz bir ev:

Daha az ilgi gorur

Daha fazla pazarhk alir

Oysa kicuk dokunuslarla bu durum kolayca degisebilir.
7. ilani Yayinladiktan Sonra Takip Etmemek

ilani verip beklemek en pasif yaklasimdir.
Yapilmayanlar:

Gulncelleme yok
Strateji yok

Performans takibi yok

Sonug: ilan zamanla gériinmez hale gelir.
8. Sureci Hafife Almak

Belki de en temel hata budur.
Ev satisi:

Sadece ilan vermek degildir

Sadece evi gdstermek degildir



Bu bir surectir ve her adimi dnemlidir.
Hafife alindiginda:

Sire uzar
Stres artar

Sonug beklentinin altinda kalir
Kisa Bir Gercek

Bu hatalarin cogu tek basina blyuk gorinmez. Ama birkacg
tanesi bir araya geldiginde surec ciddi sekilde zorlasir.

Ve genelde su ciimle kurulur: “llan verdim ama bir tiirlii
satilmad..”

Kiiclik Bir Senaryo
iki farkli kisi diistin:
Kisi 1:

Fiyati yanlis belirler

Fotograflara 6nem vermez

Her arayana evi gdsterir
Kisi 2:

Sdreci bilingli yonetir

Hatalardan kacinir

Stratejik ilerler

ikinci kisi daha kisa siirede ve daha iyi sonuc alr.

Unutma



Bu surecte basari genelde buyuk farklardan degil, kligtk
detaylarin dogru yapilmasindan gelir.

Hatalari minimize ettiginde:

Sire kisalir
Stres azalir

Sonug¢ daha tatmin edici olur

Ama ayni hatalar tekrarlandiginda cogu zaman su olur:
Ev satilir... ama olmasi gerekenden daha zor ve daha dusltk
bir fiyatla.



1.

Bu rehbere kadar geldiysen artik strecin nasil isledigini
biliyorsun. Dogru fiyat, dogru ilan, dogru yonetim...

Yani teorik olarak evini kendi bagina satman ya da kiralaman
mamkan.

Ama asil soru su: Her seyi kendin yapmak zorunda misin?

Bu sorunun cevabi, tamamen senin onceliklerine ve
beklentilerine bagl.

Zamanin Varsa ve Siireci Yénetmek istiyorsan
Eger:
Piyasa arastirmasi yapacak zamanin varsa

Gelen aramalari yonetebiliyorsan

Evi gostermek icin uygun bir programin varsa

Bu rehberdeki adimlari uygulayarak streci kendin
yonetebilirsin.

Dogru yapildiginda bu yaklasim:



Komisyon maliyetini ortadan kaldirir

Sureci tamamen kontrol etmeyi saglar
Ama Su Durumlarda is Zorlasir

Gercgekci olmak gerekirse, sure¢ her zaman planlandigi gibi
ilerlemez.

Asagidaki durumlar varsa sure¢ zorlasabilir:

Zamanin kisithysa

Sehir disinda yasilyorsan

Surecle ilgilenmek istemiyorsan

Daha once bu deneyimi yasamadiysan

Hizli sonug almak istiyorsan

Bu noktada ¢ogu kisi sunu fark eder: Bilmek bagka,
uygulamak baskadir.

Profesyonel Destek Ne Saglar?

Dogru bir danismanla calistiginda:

Dogru fiyatlandirma yapihr
ilan profesyonel hazirlanir
Dogru aliciya ulasihr
Pazarhk sureci yonetilir

Resmi islemler sorunsuz ilerler

Yani aslinda senin bu rehberde 6grendigin tlim sirec, tek bir
cati altinda yonetilir.

En Kritik Fark: Zaman ve Sonuc



Profesyonel destek genelde iki seyi degistirir:

Sdreyi kisaltir

Hata riskini azaltir

Ve cogu zaman:
= Daha dogru fiyatla islem yapilmasini saglar

Bu da su anlama gelir: Bazi durumlarda 6denen hizmet
bedeli, yanlis yapilan bir satistan daha disuk bir maliyet
olabilir.

Ama Her Durumda Gerekli Degil

Bu onemli bir nokta.
Eger:
Zamanin varsa

Sureci 6grenip uygulamak istiyorsan

Acele etmiyorsan

Profesyonel destek almadan da basarili olabilirsin.

Kisa Bir Gercek

Bircok kisi stirece su dustinceyle baslar: “Ben hallederim.
Ve cogu gercekten de bir noktaya kadar halleder.
Ama sure¢ uzadikga genelde su noktaya gelinir:

Cok fazla arama
Cok fazla gosterim

Ama net bir sonug yok



Iste tam bu noktada destek almak, siireci tamamen
degistirebilir.

Kiiclik Bir Senaryo
iki farkl yaklasim distin:
Kisi 1:
Her seyi kendi yapmaya calisir

Sidre uzadikc¢a yorulur

Fiyat kirarak satis yapar
Kisi 2:
Dogru noktada destek alir

Sureci profesyonel yonetir

Daha kontrollu ilerler

ikinci kisi genelde daha az stresle daha iyi sonuc alir.
Unutma

Bu bir tercih meselesidir. Ama sunu net sdylemek gerekir: Ev
satisl veya kiralama stireci basit degildir. Dogru yonetildiginde
kolaylasir.

Eger:
Zamandan kazanmak

Daha az stres yasamak

Sireci daha kontrolli ilerletmek istiyorsan

Profesyonel destek ciddi bir fark yaratabilir.



Karari verirken dnemli olan: Sadece “yapabilir miyim?” degil,
“en dogru sonucu nasil alirnrm?” sorusunu sormaktir.



Okudugunuz i¢in tesekkur ederim. Bu rehberin, evinizi satma
veya kiralama sirecinde daha bilincli adimlar atmaniza
yardimci olmasini umuyorum. Gayrimenkul diinyasina dair
daha fazla bilgiye ulasmak, glincel icerikleri incelemek ve
sureci daha dogru yonetmek icin melihkocaturk.com’u ziyaret
edin; burada alim, satim ve yatirnm streclerine dair kapsamli
ve anlasilir icerikler bulabilirsiniz.

Melih Kocatlrk
+90 546 566 55 09
https://www.melihkocaturk.com
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