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OZET

EMLAK KOMISYONCULUGU OFISLERINDE CALISANLARIN MESLEKI
EGITIM DURUMLARINI BELIRLEMEYE YONELIK BiR ARASTIRMA :
ANKARA CAYYOLU ORNEGI

Duru Berksan
Biiro Yonetimi Egitimi Bilim Dali
Tez Danismani: Prof. Dr. SANEM ALKIBAY
Mayis — 2008

Glinlimiizde emlak sektorii biiyilk bir yatirnm sekline dontismiistiir. 2007
yilinin basinda mortgage'in devreye girmesiyle birlikte emlak sektoriinde yeni
istthdamlar ~ yaratmast ve bu nedenle Onilimiizdeki donemlerde emlak
komisyoncularinin sayisinda artiglar goriilmesi beklenmektedir.

Bu noktadan hareketle arastirmanin amaci;  Emlak komisyonculugu
ofislerinde calisan, emlak komisyoncular1 ve emlak danigsmanlarinin demografik
Ozelliklerine bagli olarak egitim diizeylerini belirlemek ve mesleki egitim
eksikliklerini saptayarak oneriler gelistirmektir.

Calismada, Ankara Cayyolu bolgesinde, 32 emlak komisyonculugu ofisi
yOneticisi veya sahibi konumunda olan emlak komisyoncular1 ve yanlarinda ¢alisan
58 emlak danismanina anketler uygulamistir.

Emlak komisyoncularinin isletmenin yoneticisi konumunda olduklar1 ve bir
isletmeyi basarili bir sekilde yonetmek icin isletmecilik bilgisi, orgiitsel yapiy1 analiz
edebilmek gibi temel kavramlar hakkinda emlak komisyoncularinin bilgili olmalari
gerekmektedir. Ayrica satis sonunda tapu ve vergi islemlerinin emlak
komisyoncular1 tarafindan yapilacag: disiiniildiiglinde; emlak komisyoncularinin
imar mevzuati ve emlak ile ilgili vergi ve hukuk mevzuatlar1 hakkinda da bilgili
olmalar1 gerekmektedir.

Emlak danigsmanlarinin emlak komisyonculugu ofislerindeki pazarlama

elemanlar1 konumunda olduklar1 diisiiniildiigiinde pazar firsatlarini analiz edebilmek
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ve potansiyel miisteri bulabilmek icin satig goriismeleri teknikleri ve viicut dili
kavramlar1 hakkinda bilgili olmalar1 gerekmektedir.

Sonug olarak; Emlak komisyoncularinin ve danigmanlarinin mesleki gelisim
icin bir taraftan uzmanlik alani ile ilgili daha derinlemesine bilgi sahibi olmaya
calisirken, diger yandan o uzmanlik alanindaki yenilikleri de izlemeleri
gerekmektedir. Bilgi boyutunda oldugu gibi, beceri boyutunda da gelisim

gostermeleri gerekmektedir.
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ABSTRACT

A RESEARCH IN ORDER TO DETERMINE THE VOCATIONAL SITUATIONS
OF THE EMPLOYEES WHO ARE WORKING IN THE OFFICES OF REAL
ESTATE BROKERAGE : SAMPLE OF ANKARA CAYYOLU

Duru Berksan
Biiro Yonetimi Egitimi Bilim Dali
Tez Danismani: Prof. Dr. SANEM ALKIiBAY
Mayis — 2008

At the present day, the sector of real estate has turned in to a great form of
investment. At the beginning of 2007, mortgage's stepping in, it is expected that the
sector of real estate will create new employments, and for this reason in the
following periods, it is hoped that the number of real estate dealers will increase.

Thinking so, the objective of the research is to determine the level of
education for the real estate dealers and estate advisers who are working in the
offices of real estate brokerage belonging to their demographic characters, and to
develop suggestions by detecting their lack of vocational education.

In the study, surveys have been applied to 32 real estate dealers who are in
the position of administrators or owners and 58 estate advisers who are working in
the offices of real estate brokerage of Ankara Cayyolu region.

Real estate dealers are in the position of the administrator of the
establishment, and they should be intellectual about the basic concepts like
knowledge of business administration and being in the capacity of analyzing the
structure of organization in order to direct an establishment successfully.
Furthermore, when it is thought that the transactions of title deed and tax will be
performed by the real estate dealers at the end of sale, they should be intellectual
about the tax and law legislation concerning the zoning legislation and real estate.

When the estate advisers are thought in the position of marketing personnel

in the offices of real estate brokerage, they should be intellectual about the
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techniques of sales interview and body language concepts to be able to analyze the
chances of market and find out potential customers.

Consequently, the real estate dealers and estate advisers, trying to have
knowledge more thoroughly concerning the area of specialization for vocational
development in one way, must also follow the innovations at that area of
specialization in the other way. As it is in the way of knowledge, they should also

show development in the way of skill.
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1.BOLUM

GIRIiS

Cagimizda globallesme ve teknolojik degisimler hizli bir sekilde
artmaktadir. Bunun en belirgin etkileri de is yasaminda kendini gostermektedir.
Hizmet iireten isletmeler yenilikleri aninda izlemek ve kendilerini yeni kosullara
uydurmak durumundadirlar. Bu hizli gelisim karsisinda emlak komisyonculugu
sektoriinde ve emlak ofislerinde edinilmis olan mesleki bilgiler degismekte ya da
yetersiz kalmaktadir. Bu nedenlerle bu islerde calisanlar, ¢cagi yakalamak icin yeni
gelismeleri izlemek zorundadirlar.

Gittikge artan niifusun beraberinde sosyal agidan bazi sorunlar getirse de,
ekonomik acidan bir hareketlilik sagladig1 inkar edilemez. Ozellikle emlak sektorii
bu hareketlikten pay almada ilk siralardadir.

Ulkemizde Avrupa Birligi ile miizakere siirecinin, siyasi ve ekonomik
ortama yanstyan gelismeleri, emlak diinyasini 6nemli dlgiide etkilemistir. Mortgage
olarak bilinen konut finansmani sistemine iligkin tasarinin, 21 Subat 2007'de TBMM
Genel Kurulu'nda kabul edilerek yasallasmasi ile tiiketicinin sektore ilgisinin daha da
artacagl disiiniilmektedir. Bu yap1 icerisinde emlak ofislerinde is gliciiniin
planlanarak hizmet 6ncesi ve hizmet i¢i egitim programlarinin yeniden olusturulmasi
onem kazanmaktadir.

Emlak ofislerinde egitimin temel amaci, calisanlarin istenilen standartlara
uygunlugu saglamaktir. Amaglarin belirlenmesi egitimin planlanmasinda ilk
basamagi olusturmaktadir.

Aragtirma dort boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde, tez konusu olarak
ele almman emlak ofislerinde problemin ne olduguna; arastirmanin amacina;
arastirmanin Onemine; aragtirmanin sinirlhiliklarina; arastirmaya bagslarken yapilan
varsayimlara yer verilmistir. Ikinci boliimde, insan kaynaklari yonetimi {izerinde

durulmustur.



Ugiincii  boliimde ise emlak sektorii ile ilgili kavramlar, emlak
komisyonculugunun Tiirkiye’de ve diinyadaki durumu. emlak pazarlama stratejileri,
franchising ve mortgage konular1 incelenmistir.

Aragtirmanin  dordiincii  boliimiinde, tezin konusunu olusturan emlak
komisyoncularina ve emlak danismanlarina yer verilmistir.

Bu noktadan hareketle, ¢calismanin amaci ve 6nemi, kapsami, siirliliklart ve

varsayimlar1 asagida agiklanmustir.
1.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bugiine kadar emlak komisyonculugu, genellikle bilgi ve beceri istemeyen,
kendisine uygun bir is bulamayanlar i¢in bir meslek olarak goriilmekteydi. Higbir
egitim ya da donanim kosuluna baglanmamis olan emlak komisyonculugu, meslek
sayllmayan, herkesin bir masa bir kasayla yapabilecegi bir ugras goriiniimiindeydi.
Bunlarin i¢inde c¢ok kiiciik bir yiizde, batili ve evrensel anlamda emlak
komisyonculugu yapmakla birlikte, bahsedilen karanlik tabloyu olumlu yo&nde
degistirecek bir ¢ogunluktan s6z edilememektedir. Gelismeye agik, heyecanli ve
saygin bir meslek olarak emlak komisyonculugunu segenler, miisterilerine ¢agdas ve
kaliteli hizmet sunduklari 6l¢iide emeklerinin karsiligini alacaklari diistiniilmektedir.

Bu calismanin amaci, emlak komisyonculugu ofislerinde ¢alisan emlak
komisyonculari ve emlak danismanlarinin insan kaynaklar1 yonetimi ¢ergevesinde,
egitim eksikliklerinin ortaya ¢ikartilmasi ve hizmet 6ncesi ve hizmet i¢i egitimleri

konusunda ki eksikliklerin giderilmesi yoniinde ele alinmasi ve incelenmesidir.

1.2. Arastirmanin Kapsami ve Sinirhiliklar

Aragtirmanin kapsamini, Ankara ili Yenimahalle ilgesi Cayyolu bdlgesinde ki

emlak komisyonculugu ofisleri olusturmaktadir.
Ankara 1990 Nazim Planiyla Eskisehir Yolu boyunca koridor seklinde bir
gelisme Onerilmektedir. Bu plan kararina uygun bir bi¢imde agirlikli olarak prestijli
konut alanlar1 da bu bdlgede yogunlagsmaktadir. Kamu kurum ve kuruluslarinin bu

alanda yer se¢meleri yaninda fiziksel kisitlayicilarin yogun olmamasi, kentsel



gelisme egilimlerinin 6zellikle bu yonde yogunlastirmaktadir. Ankara metrosu ikinci
asamasinin  Cay yolu’na dek uzanmasi, ODTU ve Hacettepe Universitelerinin
Eskisehir Yolu ile Polath arasindaki arazilerde biiylik bir kampus alanlari i¢in yer
almis olmalar1 ve son zamanlarda yogunlasan prestijli plazalar, is merkezleri Cay
yolu bolgesinin cekiciligini arttirmaktadir. Potansiyel degerlendirildiginde bu bdlge
Ankara’nin en 6nemli gelisme bolgesi olarak ortaya ¢ikmaktadir . Ayrica maliyet,
zaman ve biitlin emlak komisyoncularina ulagsmakta zorluklar cikabilecegi igin
sadece Cay yolu bolgesi arastirmaya dahil edilmistir.

Ankara Cayyolu bolgesinde, Ankara Tiim Emlakg¢ilar Meslek Odasina ve
Ankara Ticaret Odasma kayitlh 120 civarinda emlak komisyoncusu oldugu

belirlenmistir.

1.3. Varsaymmlar
Mevcut emlak komisyonculugu ofisleri c¢ergevesinde, emlak ofislerinde
istihdam edilen is giiciiniin giiniin gerektirdigi bilgi birikimlerine sahip olmadiklari

ve egitim eksiklikleri oldugu varsayilmaktadir.

1.4.Smmirhhiklar

Aragtirmanin  evrenini, Ankara Cay yolu Dbdlgesindeki emlak
komisyoncularinda c¢alisan emlak komisyonculari ve emlak danigsmanlarindan
olusmaktadir.

Ankara Cay yolu bolgesinde kayith yaklasik 120 emlak komisyoncusu
bulunmaktadir. Zaman ve maliyet tasarrufu acisindan keyfi ornekleme metodu
kullanilarak 75 emlak ofisi secilmis ve anketler bu ofislere ulastirilmistir. 32 emlak
komisyonculugu ofisi yoOneticisi veya sahibi ve yanlarinda calisan 58 emlak
danigmani1 anketlerimizi uygulamistir. 90 adet anket degerlendirme kapsamina
alinmig ve aragtirmaya dahil edilmistir.

Arastirmaya katilimda goniilliilik ilkesi temel alinmig, deneklerin sorulara

gercekei ve icten yanitlar verdikleri kabul edilmistir.



2.BOLUM

INSAN KAYNAKLARI YONETIiMi

2.1.Insan Kaynaklar1 Yo6netimi

Insan kaynaklar1 ydnetimi, genel olarak organizasyonlarda calisan bireylerin
ihtiyaclariin giderilmesine yonelik c¢alismalardir. Giinlimiizde insan unsurunun
hemen her ortamin en Onemli unsuru olarak ortaya g¢ikmasi, personel yonetimi
cergevesini asmustir. Insan kaynaklar1 ydnetiminin ortaya ¢ikmasinda rol oynayan
onemli nokta ¢aligsanlarin bireysel gelisme ihtiyaglarindaki artigtir. Bilgi insan1 olarak
adlandirilan ve sayilar1 giderek artan c¢alisanlarin kisisel gelisimleri, bagh bagina bir
calisma alani olusturmustur. Boylece insan kaynaklar1 yonetimi, insani temel alan ve
onun daha etkin, verimli, yararli ve iiretken olmasi, diger yandan is doyumuna sahip
ve mutlu olabilmesi i¢in gereken diizenlemelerin tamaminin saglanmasini amag
edinmistir. Insan kaynaklar1 ydnetimi, tiim ¢alisanlarin hizli bilgi artisinin yol agtigi
bilgi eskimesi ile basa ¢ikmalarim1 saglayacak bir kurumsal ortamin hazirlanmasin
da amag¢ edinmistir. Calisanlarin performanslarinin gelistirilmesi ve egitimi insan
kaynaklar1 yonetiminin dnemli bir boliimiinii kapsamaktadir.

Calisma ortaminda kiginin ise alinmasindan, uyum egitimine, ticret
ayarlamasina, igyeri ile olan hukuki bagina, verimliligine, performans degerlemesine,
maddi ve sosyal ihtiyaclarinin karsilanmasina ve nihayet isten ayrilmasina kadarki
tim  siiregler, insan kaynaklar1  yOnetimi  uygulamalar1  g¢ercevesinde

gerceklestirilmektedir (Findik¢1. 2006.s.5).

2.1.1.Insan Kaynaklar1 Yonetiminin Tanimi

Insan bir organizasyonun sadece en degerli kaynagi degil aym zamanda en
onemli zenginligidir. Genel olarak insan kaynaklar1 deyimi giiniimiizde orgiitlerin
mal ve hizmet iiretmek amaciyla kullandiklar1 temel kaynaklardan biri olan insani

ifade etmektedir. Insan kaynaklar1 yonetimi bu organizasyonlarda ¢alisan insanlarn,



etkin ydnetimi icin gelistirilen staratejik ve tutarli bir yaklasimdir. Insan kaynaklari
yonetimi bir organizasyon ic¢inde yiiksek performansh is giiciiniin kazanilmasi,
gelistirilmesi, motivasyonun saglanmasi ve elde tutulmasi i¢in yerine getirilen tiim
etkinliklerin yonetimidir (Barutgugil, 2004 : 32) .

Isletme acisindan bakildiginda, genellikle 5M denilen girdilerden s6z
edilmektedir ve bunlar arasinda insan girdisinin 6nemi digerleri arasinda ¢ok farkl

bir konuma ve degere sahip oldugu bilinmektedir (Tablo.1).

Tablo 1. isletme Girdileri ve Ciktilari

GIRDILER (5M) CIKTILAR

Machine (Makina) Mal ve Hizmet

Money (Kapital) Bireysel Tatmin

Material(Malzeme) Orgiitsel Tatmin

Managament (Yonetim) [ Toplumsal Tatmin

Man (Insan) Bilgi

Kaynak : Sabuncuoglu, 2005 : 2

Bu girdiler arasinda yer alan insan kaynaginin yeri bir baska kaynakla asla
doldurulamaz. Ciinkii insan diger tiim kaynaklar1 saglar, planlar, organize eder,
yonetir, ¢alisir ve boylelikle girdilerin tiimiine hitkmeder. Bir an i¢in insan giiciiniin
organizasyondan ¢ikarildig1 varsayilirsa, geriye sadece tas, toprak ve demir yigini
kalacaktir. SM girdileri ile isletmede gerceklesen operasyonlar sonucu bir yandan
mal ve hizmet, 6te yandan bireysel, orgiitsel, toplumsal, tahmin ve bilgi ¢iktilar1 elde

edilmektedir (Sabuncuoglu, 2005 : 2).

Orgiitsel gelismelere paralel olarak, bu orgiitlerde ki ¢alisanlara daha fazla
yatirim yapilmasi ic¢in insan kaynaklar1 yonetimi konusunun daha genis bir sekilde
analiz edilmesi ve benimsenmesi gerekmektedir. Bu noktada insan kaynaklari
yonetimi kavramina iliskin birgok tanima rastlanmaktadir. Bunlar;

Insan kaynaklar1 yonetimi, bir organizasyonun, vizyon ve misyon
dogrultusunda, ihtiya¢ duydugu isgiiciinii en optimal bir bi¢imde meydana getirmek,

motive etmek, gelistirmek, ddiillendirmek ve devamliligini saglamak igin ortaya



konulan plan, program ve stratejilerin uygulanmasidir. Organizasyon ig¢indeki
calisanlarla ilgili program, yontem, yonetmelik ve siirecleri gelistirme, uygulama ve
degerlendirmeyle ilgili bir alan olan insan kaynaklari yonetimi, mali ve maddi
kaynaklara ek olarak, insan kaynagimin da dogru yonetilmesi ile ugrasan bir

disiplindir ( http://www.sosyalsiyaset.com/documents/iky.htm , 07.10.2005 ) .

Findik¢1 ise insan kaynaklart yonetimini soyle tanimlamaktadir, “Genel
anlamda Insan Kaynaklar1 Yonetimi’nin, insana odaklanmus, ¢alisanlarm iliskilerini
yonetsel bir yapi ic¢inde ele alan, kurum kiiltiirine uygun calisan politikalarini
gelistiren ve bu yoniiyle kurum yonetiminde kilit islev gorevi géren bir fonksiyona
sahip bulundugu sdylenebilir” (Findikg¢i, 2000 : 14).

Bagka bir tamma gore; Insan kaynaklar1 y®netimi, organizasyonlarin
hedeflerine ulagabilmeleri i¢in gerekli olan islevleri gergeklestirecek yeterli sayida
vasifli elemanin ise alinmasi, egitilmesi, gelistirilmesi, motive edilmesi ve
degerlendirilmesi islemidir. Insana odaklanmus, calisanlarin iliskilerini idari bir yap
icinde ele alan, kurum kiiltiirline uygun ayarlanmig politikalarin1 gelistiren ve bu
yoniiyle kurum yonetiminde kilit iglev gorevi goren bir yonetim anlayisidir

( http://www.sosyalsiyaset.com/documents/iky.htm , 07.10.2005) .

Insan Kaynaklar1 Yoénetimi, Isletmelerin hedeflerine ulasabilmeleri igin gerekli
olan islevleri gerceklestirecek yeterli sayida vasifli elemanin ise alinmasi, egitilmesi,
gelistirilmesi, motive edilmesi ve degerlendirilmesi islemidir (Keser,

www.isgucdergi.org , 27.06.2006 ).

2.1.2.Insan Kaynaklar1 Yénetiminin Gelisimi

Insan kaynaklar1 ydnetimi, 1980°li yillarda personel ydnetimi kavraminin
yerine kullanilmaya baslanmistir. Yeni bir kavram olmasina ragmen insan kaynaklari
yonetiminin Onem kazanmasinda rol oynayan faktorlerin olduk¢ca uzun bir
gecmisinin bulundugu sdylenebilir ( Can ve Kavuncubasi, 2005 : §) .

Insan kaynaklar1 yénetimi 1.Diinya savasina kadar bir uzmanlik alam olarak
goriilmemisse de, bu alanin ortaya c¢ikmasima neden olan gelismeleri endiistri

devrimine ve orta caga, hatta beklide yonetim tarihi ile Ozdeslestirmeye kadar



gotiirmek miimkiindiir. Sanayi devrimi ile birlikte sermaye birikimi, 6zgiir isgiicii,
buhar giiciine dayali arag¢ geregler, gelistirilmis liretim teknikleri ve imal edilen
tiriinlere talebin artmasi, fabrikalarin ¢ogalmasina neden olmustur. Fabrika sistemi
ucuz iretimi ortaya c¢ikartmigsa da insan iliskileri alaninda bir¢ok sorunu da
beraberinde getirmistir. Insan kaynaklar1 ydnetiminin énem kazanmasina neden olan
diger bir etmen ise, kiitle liretim yontemlerine gegme ve bunun sonucu biiylik olcekli
isletmelerin ve biirokrasilerin ortaya ¢ikmasidir ( Can ve Kavuncubasi, 2005 : 8) .

Teknolojinin ulagtigt makine ile makine {iretimi asamasi, insanin giderek
diisiince ve bilgi gerektiren islerde ¢alismasina, fiziksel gilice dayali islerin
azalmasina yol agmistir. Hizli gelisme ve degisme, degisime uyum sorunlarini
giindeme getirmistir. Bu arada insan 6gesinin her olaydaki en 6nemli unsur olma
Ozelligi daha belirgin bicimde ortaya ¢ikmustir.

20.yy. baglarinda alt yap1 ve is¢ilik maliyetlerinin yiikselmesi, orgiitleri daha
cok iiretim verimliligi saglamaya yoneltmistir. Insan kaynaklari y&netiminin
gelismesine Onemli katkist olan olaylardan biri de, Frederick Taylor'in onciiliiglinde
baslatilan Bilimsel yonetim yaklagimidir. Frederick Winslow Taylor'in 1912'de
ortaya attigi "bilimsel yoOnetim" kavrami endiistri devriminin ihtiyaglarina ve
degerlerine yonelik bir kavramdir. Bilimsel yonetim kavrami ortaya ¢ikmadan once,
tim calisanlar esit verimlilikte olarak algilanir ve yeterli verimlilige ulasamayan
calisanlarin gorevine son verilirdi. Taylor, veri toplama ve analizi gibi metotlar
kullanarak ve her is i¢in gerekli olan hareketleri, kullanilan aletleri, her gorev igin
gerekli olan zamani gz Oniine alarak arastirmalar yapmustir. Boylece, isverenin
kisisel yargisindan ziyade bilimsel verilere dayanilarak adaletli performans
standartlar1 olusturulmustur. Giinliik standart {iretimin iistiinde {iretilen her parca icin
daha fazla ticret 6denmesi kabul edilmistir. Bu teknikler ¢alisanlarin iiretimini ¢ok
fazla goz Oniine alirken onlarin is tatminini goz ardi etmistir. Taylorizm'in insan
kaynaklar1 yonetimine bilimsel teknikleri getirmis olmasi ¢ok dnemli bir gelismedir
ve glinlimiiziin modern tekniklerinin bir¢ogu bu mirasin iizerine kurulmustur

(www.insankaynaklari.com).

Taylor ve onu izleyenlerin ¢alismalariyla is yontemlerinde gelismeler
saglanmigtir. Calisanlarin, iiretim siirecinin herhangi bir bileseni olarak ele alindig:

bu dénemde, tiretimin arttirilmasi igin islerin gerektirdigi zaman ve emek miktarlar



etiit edilmistir. Bu da gelistirilmis insan kaynaklar1 yonetimi yontemleri ile
calisanlarin degerlendirilmesi ve yonlendirilmesi yoluna gidilmesini saglamistir.
Personel yonetimi siirecinde, calisanlarla iliski gelistirici ve isbirligine dayals,
problem ¢oziimiinde is gorenlerin katilimina basvuran, degerlerde g¢alisanlara ve
miisteriye odaklanan bir anlayis ortaya ¢ikmistir. Bu doniisiimle birlikte, klasik
personel yonetim anlayisinin yerini modern bir yonetim yaklagimi almistir ( Keser,

2007, www.bilgiyonetimi.org ).

Glinlimiizde insan, liretim siirecinin bir pargasi olmaktan g¢ok {iretim ve
hizmet silirecini belirleyen, yonlendiren ve koordine eden gilic olarak Onem
kazanmistir. Boylece is ortaminda insanin rolii degismistir. Insana yapilan biitiin
harcamalar herhangi bir gider degil, insan kaynagina yatirim olarak dnem kazanmaya
baslamustir. Insan kaynaklar1 ydnetimi genel olarak kurumlarda calisan bireylerin
ihtiyaclarmin  giderilmesine yonelmektedir. Bu ihtiyaclarin  giderilmesi de
organizasyonun hedeflerine ulastirilmasini saglamaktadir. Isletmelerin cevrelerinde
ve iclerinde meydana gelen bu degisiklikler, calisanlarin yonetim ile ilgili sorunlarda
geleneksel personel yonetimi kavramlarinin yetersiz kalmasi ve insan kaynaklari adi
altinda yeni bir dizi kavramlarin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. (Baysal, 1993 :
64) Bu gelismelerle orgiitlerde, geleneksel personel yonetiminden, modern personel

yonetimine yani insan kaynaklar1 yonetimine geg¢isi zorunlu kilmastir.

2.1.3. Personel Yonetiminden insan Kaynaklar1 Yonetimine Gegis

Yirmi birinci yiizyilda rekabet, bilgi teknolojisi ve insan kaynaklari tizerinde
yogunlagmaktadir. Bilgiyi ve insan kaynaklarini en iyi sekilde kullanabilen sirketler,
rekabette listlin konuma geg¢mektedir. Personel idaresinden personel ydnetimine,
sonra da insan kaynaklar1 yonetimine gecis, boyle bir egilimin sonucudur. Klasik
personel yoOnetimi, organizasyonun mevcut personelinin yonetimini konu alirken,
insan kaynaklar1 yOnetimi, organizasyon disindaki personel potansiyelini, hatta
organizasyonun degerini artirmasi agisindan tiim toplumu dikkate almaktadir.

Personel yonetimi olgusu uzun yillar isletmelerin temel islevleri arasinda yer
almis ancak 6zellikle 80°li yillardan sonra olgu yerini Insan kaynaklari ydnetimine

birakmistir. Gergekte insan kaynaklart yonetimi, personel yonetiminin bir uzantisi



olarak kabul edilmekle beraber, giinlimiizde personel yonetimini asmis bir disiplin

olarak kabul edilmektedir (Sabuncuoglu, 2005 : 3).

Baslangigta personel yonetimi ¢aliganlar hakkinda kayit tutma faaliyeti olarak

goriilmekte, personelin iicreti, yan 0demeleri, sigorta kesenekleri, izinler, raporlu

oldugu giin sayisi, ise devamsizlik ve gec¢ kalma gibi konularda kayit tutmaktan 6teye

gitmemektedir. Daha sonraki donemlerde personel yonetiminin giderek gelistigi ve

genisledigi goriilmektedir. Personel boliimiinde operasyonel olarak destek faaliyetleri

olarak en ¢ok su islevlerden s6z edilebilmektedir (Sabuncuoglu, 2005 : 8).

Sicil Dosyalar1 Olusturma
Calisanlarin se¢imi

Ucret bordrolar1 hazirlama

Avans ve ikramiyeler

Yillik izinler

Hasta vizite kagitlari

Personel devamini izleme

Isci saghgi ve is giivenligi

SSK, Is-Kur ile iliskiler

Bolge ¢alisma midiirliigii ile iliskiler
Hizmet i¢i egitimler

Personel devir hiz1 izleme
Emeklilik, kidem ve ihbar tazminati
Servis organizasyonu

Vardiya organizasyonu

Yemek organizasyonu

Postalama islemleri

Insan kaynaklar1 yonetimi bashig: altinda gelisen temel yaklasim farklihig,

insan kaynaklari

yoneticilerinin  rollerini  diger

hiyerarsik  yOneticiler

ile

iliskilendirmeye ve ortak bir sorumluluk alami yaratmaya dayanmistir. insan

kaynaklar1 yonetimindeki gelismeler sonucu bu boliimiin ugras alanlarindaki son

durum ise asagidaki gibi 6zetlenebilmektedir (Sabuncuoglu, 2005 : 9-10 );

Bireylerin bilgi eskimesini 6nlemek amaciyla egitim saglanir.
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- Insan iliskileri, endiistri iliskileri, calisanlarm tatmini, kariyer
planlar1, performans degerlendirmesi, ise alim ve uyum programlari
gibi insan merkezli iglevler yerine getirilir.

- Personel yonetimi, endiistri iliskileri ve davranis bilimleri sentezi
uygulanir.

- Kurumsal kiiltiir yerlestirilmeye ¢aligilir.

- Calisanlarin iliskilerinde koordinasyon saglanmaya calisilir.

- Isyerinde calisanlarin  ortak hedefler etrafinda birlesmeleri
saglanir.

- Orgiit amaglari ile bireysel amaglar birlikte irdelenir.

- Insan kaynaklarinin motivasyon diizeyi yiiksek tutulur ve drgiitsel
degisime hazir hale getirilir.

- [letisim kanallar1 araciligryla bilgi akis1 saglanir.

- Calisanlarin optimal performans diizeyine ulasmalar1 hedeflenir.

- Gelecekteki  organizasyonlarin  gereksinim duyacagi bilgi
insanin1 hazirlamak i¢in uygun egitim olanaklar1 hazirlanir.

Insan kaynaklar1 yonetimi ile personel ydnetimi kavramlarmin kullaniminda
esanlamli telaffuz edilmesine karsin; uygulamada aralarinda ©nemli farklar
bulundugunu sdéylemek miimkiindiir (Tablo 3.).

Insan kaynaklar1 yonetimi isletme stratejisinin belirlenmesi, uygulanmasi ve
denetlenmesi gibi konularda igslevde bulunmasina karsilik personel yonetimi, sadece
bireye ait bir takim islemlerin yapildigi bir birim olmaktan ileri gidememistir
(Tokol, 2001 : 209).

Personel yénetiminde ydnetimin uygulamalari prosediirlere bagl iken, Insan
kaynaklar1 yonetimi'nde esnek ve Orgiitiin gereksinimlerine endeksli bir anlayis
gecerlidir.

Yapilan arastirmalar sonucunda insan faktoriiniin isletmelerde Ozellikle
verimlilik konusunda Oneminin anlasilmasi ve bu konunun gelismesi personel
yonetimi disiplinini insan kaynagi disiplinine doniistiirmiistiir (Seymen,1998 : 593).

Personel yonetiminin sadece personelin orgiitle ilgili islemlerinin dikkate
alindig1 yapisindan farkli olarak, bireyin her tiirlii problemi, egitimi, gelistirilmesi ve

kariyer planlamasin1 yapilmasi gibi pek cok orgiitsel stratejilerin uygulanmaya
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baslandig1 insan kaynaklar1 yonetimine gecilmistir. Artik personel yonetimi sadece
personel departmani ile sinirli kalmamakta tiim organizasyon kademeleri ile

koordinasyon i¢inde olan bir yapiya biiriinmektedir .

Tablo 2. insan Kaynaklar1 Yonetimi ve Personel Yonetimi Arasindaki
Farkhhiklar

PERSONEL YONETIMI INSAN KAYNAKLARI YONETIMI
Is odakli Insan Odakl1
Operasyonel faaliyet Danigsmanlik hizmeti

Kayit sistemi Kaynak anlayis1
Statik bir yap1 Dinamik bir yap1

Insan maliyet unsuru Insan &nemli bir girdi

Kaynak : Sabuncuoglu, 2005 : 11

Personel yonetimi ile insan kaynaklar1 yonetimi arasinda bazi benzerlikler
bulunmasina karsin 6zde onemli degisiklikler mevcuttur. S6z konusu farkliliklar

Tablo.3’te 6zetlenmistir (Sabuncuoglu, 2005 : 11).
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2.1.4. insan Kaynaklar1 Yonetiminin Ozellikleri

Insan kaynaklari yonetimi, bir organizasyonun temel kaynaklarindan biri olan
ve Orgiitlin diger kaynaklarinin verimlilik diizeyini de etkileme olanagi bulunan insan
kaynaginin yonetimi ile ilgili stratejik bir yaklasimdir ve insan kaynaklari yonetimi
orgiitle calisanlar arasindaki iligkileri etkileyen tiim yonetsel kararlar1 icermektedir
(Demir ve digerleri, 2000 : 17).

Modern insan kaynaklar1 yonetimi Oncelikle oOrgiitsel yapiyr ve Orgiit
stratejisini belirlemede s6z sahibidir. Calisanlarin orgiitsel bagliliklarinin arttirilmasi
ve bunun saglanmast i¢in Orgiit kiiltiiriiniin olusturulmast konusunda etkin
calismalarda bulunur. Insan kaynaklar1 yonetimi aktif is giiciiniin yaratilmasi ve bu
kaynagin optimal degerlendirilmesine dayanmaktadir. Bu stirecin etkinligini iilkenin
icerisinde bulundugu ekonomik, siyasal ve sosyal atmosfer, iilkede var olan endiistri

iligkileri, kiiltiir, gelenek, orgiitiin cok uluslu olup olmamasi, orgiitsel yap1 ve
yonetim anlayislar1 ile teknolojik gelismeler belirlemekte ve insan kaynaklari
yonetiminin Ozellikleri de bu sayilan unsurlardan etkilenmektedir. Biitiin bunlarin
15181 altinda Insan kaynaklar1 yonetiminin &zelliklerini su sekilde siralanabilmektedir
( Findike1, 2006 : 18-21 Sabuncuoglu, 2005 : 27, Barutgugil, 2004 : 39) ;

- Insan kaynaklar1 ydnetimi giiniimiizde yasanan hizli degisim ve
gelisimin yol agti1 bilgi eksikliklerini 6nlemeye ve ¢aliganlarin
bireysel gelisimlerini saglamaya ¢alisir,

- Insan kaynaklar1 ydnetiminin amaci, kurumun amaglaria basarili
bir bicimde ulastirilmasidir. Bu amagcla insan kaynaklar1 yonetimi,
personel yoOnetimi ve endiistri iligkilerini birlestirerek egitim,
psikoloji ve davranig bilimlerinin verileri 1s18inda ¢alisanlarin
yonetimiyle bir biitiin olarak ilgilenir,

- Insan kaynaklar1 yonetimi, personel ydnetimi gibi ¢alisanlarin
kurumla ve devletle olan iligkilerini diizenleyen teknik bir is
olmakla smirli degil, bu islevi de iceren ve muhasebe, pazarlama,
iiretim gibi kurum fonksiyonlar1 kadar 6rgiitiin yonetimine katkida

bulunan bir iglevdir,
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Insan kaynaklar1 yonetimi, orgiitsel ortam iginde calisanlarin
aralarindaki  baghligin  gelistirilmesi,  kurumsal  kiiltiirlin
yerlestirilmesini saglamaya calisir,

Insan kaynaklar1 yonetimi, kurumdaki is boliimii sonucu
calisanlar arasinda ¢ikan gerilimler, catismalar, beklentiler ile
ilgilenir. Calisanlar ile kurumun farkli beklentiler ve menfaatler
degil, ortak hedefler etrafinda bulusmalarini1 saglamaya c¢alisir.

Insan kaynaklar1 yonetimi kurumsal ortamda insan iliskilerini bir
biitiin halinde incelemeye calisir. Insan kaynaklar1 ydnetimi,
organizasyonun biitiiniinii g6z ardi etmeden organizasyondaki
ayrintilar1 anlamaya ve incelemeye ¢alisir.

Insan kaynaklar1 yonetiminin temel iki amacindan birincisi
bireyin ihtiyaglarima cevap vermek, onun mesleki gelisimine
katkida  bulunmaktir.  Ikincisi ise, insan kaynaklarinin
organizasyonun hedefleri dogrultusunda en verimli bigimde
degerlendirilmesidir.

Insan kaynaklar1 yonetiminin gelismesini hizlandiran gerekgeler
arasinda Oncelikle devlet diizenlerindeki degisiklikler ve sik
bicimde yasanan krizler, ulusal ve uluslararasi diizeyde
gergeklesen siyasal ve ekonomik sorunlar, temel bazi kaynaklarin
azalmasi ve biitiin bunlarin sonucu olarak ig giiclinlin yapisi ve
islevinde meydana gelen degismeler sayilabilir.

Insan kaynaklar1 yonetimi, kurumdaki insan kaynaginin
motivasyonunu saglamaya yonelik caligmalari gergeklestirerek,
insana yonelik yonetim anlayis1 ile orgiitsel degismeyi saglar.
Orgiitsel degisimin lokomotifi, calisanlarin degisime hazir ve
istekli olmasidir.

Insan kaynaklari ydnetimi, iletisimi organizasyon iginde motive
edici bir unsur olarak kullanir. Dolayisiyla organizasyon iginde
saglikli  bir iletisimin  gerektirdigi  bilgi akis1  siirecinin

olusturulmasi gereklidir.
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Insan kaynaklar1 yodnetimi, kurumun siirekliligini saglayacak
ortak amaclar belirleyerek, calisanlar arasinda paylasilan, kabul
goren goriisler olusturmaya, boylece kurumun kendisine has
degerleri ve normlarinin olusmasina zemin hazirlar. Zamanla
olusan kurumsal kiiltiiriin paylasilmasin1i ve kuruma bagliligi
saglar.

Insan kaynaklar1 ydnetimi, kurumdaki calisanlari, i¢ miisteri
mantig1 ile ele alarak ihtiyaglarinin karsilanmasi, boylece verimin
artmasini saglayacak stratejiler gelistirir. Gelistirilen stratejileri
uygular. Gerek kurum icinde; gerekse kurum disinda personelin,
beklenti ve haklarinin takipgisi olur.

Insan kaynaklar1 yonetimi, tiim ¢alisanlarin optimal performans
diizeyine ulastirilmalarint  hedefler. Bunun ig¢in ¢alisanlarin;
kuruma ve islerine uyumlari, uyumsuzluklari, sorunlar1 ve is
tatminleriyle ilgilenir.

Insan kaynaklar1 yonetimi, bilgi toplumu, postmodern toplum,
globalizasyon, iletisim toplumu ve benzeri bigimlerde tanimlanan
toplumsal doniisiimiin kisi ve kurum diizeyinde
gergeklestirilebilmesine yonelik calismalar gerceklestirir. Clinkii
doniigiimiin temelinde "insan" ve onun doniisiimii yer almaktadir.
Organizasyonal degisim icin Oncelikle kisilerin davraniglarinda
degisiklikler yapilmasi gerekmektedir.

Gilinlimiiz  isletmelerinin  hiyerarsik yapilanmasinda giiciin
kaynagi degismistir. Otoriteye dayalt yOnetim, yOnetsel
pozisyonlar, gorevler, roller tartisilir hale gelmistir. Uzmanlik
alani, takim c¢alismasi ve karsilikli isbirligi 6n plana ¢ikmustir.
Insan kaynaklar1 yonetimi bu isbirliginin gerekleri ve kosullarimi
saglamaya ¢alisir.

Glniimiiz insan1 giderek daha ¢ok bilgi isi ile ugrasmaya
baslamaktadir. Dolayis1 ile c¢alisanlarin "bilgi insan1" olmalari
gelecekteki organizasyon yapismin temel 6zelligi olacaktir. insan

kaynaklar1 yonetimi bilgi organizasyonlarini olusturacak insan
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kaynagmin yetistirilmesine uygun ortamlar hazirlar. Bunu
yaparken de "bilgi insanin eseridir" manti§indan hareketle insana
daha biiyiik 6nem verir ve bilgiyi degil insan1 temel kaynak olarak

ele almaktadir.

2.1.5. Insan Kaynaklar1 Yonetiminin Temel Tlkeleri

Tlkeler organizasyonlarda insan kaynagma iliskin faaliyetlerin belirli bir

biitlinliik ve istikrar i¢inde yiiriitiilmesine imkan verir. Organizasyona gore farklilik

gostermekle ve zamana gore degismekle beraber, insan kaynaklar1 yonetimi alaninda

baz1 ortak ilkeler gelistirilmistir. Insan kaynaklar1 politikalarina yén veren temel
ilkeler sdyle Ozetlenebilmektedir (Findike¢i, 2006 : 59, Sabuncuoglu, 2005 : 27,
Barutgugil, 2004 : 39).

Verimlilik Ilkesi: Basarili sirketlerin arkasindaki en énemli faktor
nitelikli ve iiretken insan kaynagidir. Bu acidan bakildiginda
isglicii verimlilik ilkesi, calisanin fiziksel ve diistinsel giiciinden en
yuksek diizeyde yararlanmay1 ve elde edilen yiiksek calisma
temposunu siirekli kilmayi ifade etmektedir (Sabuncuoglu, 2005 :
27).

Insancil Davranis Ilkesi: Insana sayg1 bu ilkelerin bas siralarinda
yer almaktadir. Insana iliskin biitiin islerde, kararlarda,
caligmalarda insana sayginin temel esas olarak benimsenmesi
calisma kosullarinin vazgegilmez bir kuralidir. Insan kaynaklari
yonetiminin var olma nedeni insana saygidir. Bu vazgecilmez
kuralin insan kaynaklar1 yonetimi agisindan 6nemi daha biiyiiktiir.
Ise baslayan adaylarin secimi, onlarla goriisme yapilmasi egitim
calismalari, performans degerlemesi, terfi ve benzeri kararlarin
hepsi kisilerin hayatlarin1 yakindan ilgilendiren ve hatta degistiren
kararlardir. Ise alma siirecinde basvuran adaylar, ise almacak
Ozellikleri tasisin ya da tasimasinlar onlar saygi duyulmasi, ise
alinmayanlara  bilgilendirici mektuplarin  génderilmesi, is

gorlismesi  sirasindaki  kisileri asagilayict tavir ve tutumlar
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sergilenmemesi ve benzeri davramiglar ¢ok Onemlidir. Bu
davraniglarin istenen bicimde olmamasi kisiyi zedeleyebilecegi
gibi, kurumun imajmi da olumsuz yonde etkileyecektir.
Dolayistyla insan kaynaklari ile ilgili biitiin ¢alismalarda insana
sayginin temel caligma ilkesi olarak g6z onilinde bulundurulmasi
gerekmektedir (Findikei, 2006 : 59).

Tarafsizlik ilkesi: Tarafsiz olma ve ise uygunluk insan kaynaklari
yonetiminin en énemli ilkelerindendir. Insan kaynaklar1 yonetimi
caligmalari, bir anlamda siirekli olarak insanlar1 degerlendirme ve
yonlendirmeyi i¢ermektedir. Bu isler sirasinda, kisilerin tarafsiz
bicimde degerlendirilmesi, gerekliligin 6tesinde bir zorunluluktur.
Ozellikle eleman se¢imi sirasinda siklikla karsilasilan kayirma,
torpil ve benzeri biitiin girisimler kesin bir kararlilikla
reddedilmelidir. Ulkemizde &zellikle kamu sektoriindeki calisma
hayati ve is verimine iligkin sorunlarin g¢ogunun tarafsizlik
ilkesinin yeterince benimsenmemis olmasindan kaynaklandigi
goriilmektedir.  Tarafsizlik ve referanslar1  karistirmamak
gerekmektedir. Is basvurularinda referans verecek kisilerden
yararlanilmasi kisiyi daha yakindan tanimak bakimindan yararlidir.
Insan kaynaklar1 y&netimi is basvurularini degerlendirirken
kurumun ihtiyaci ve adaylarin ise uygunlugu, c¢alisanlar
degerlendirirken performansi yiliksek olan c¢alisanlar Iehinde
taraftarlik yapmaktadir (Findikgi, 2006 : 59-60).

Esitlik ilkesi: Insan kaynaklari politikasinin en &nemli
ilkelerinden biri de esitlik saglanmasidir. Calisanlar arasinda dil,
din, 1rk, cinsiyet, diisiince, inan¢ ve din ayrilig1 goze almaksizin ise
alimdan isten uzaklastirmaya kadar esitlik ilkesine uygun ve
yansiz bir tutum takinilmasi gerekir (Sabuncuoglu, 2005 : 28).

Giivence Ilkesi: Isgdren c¢alistign kurumdan giivence bekler.
Biitiin ¢calisma yasamini isletmeye adayan bir kimse, karsiliginda

hizmet giivenligi arar; agir bir kusur islemedik¢e isini, statiisiinii
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ve bunlara bagl diger haklarini yitirmeyeceginden emin olmak
ister (Can ve Digerleri, 2001 : 67).

Aciklik Ilkesi: Insan kaynaklari politikasinin basarismin biiyiik
olgiide agiklik ilkesine bagli oldugu sdylenebilir. Izlenecek
politikanin olusmasinda oldugu kadar uygulamasinda da tiim
personelin destek ve katkis1 ancak aciklik ilkesinin benimsenmesi
ile gergeklesir.

Gizlilik TIlkesi: Organizasyon icinde diger bircok birimin
calismalarmin gizli olmas1 gerekliligi yoktur. Insan kaynaklari
yonetimi elemanlarin performans degerlemelerini izler, arsivler,
ise basvurularin degerlendirilmesini saglar, gerekli duyurular
yapar, biitin bu calismalarin gizli olmayip ilgililere bilgi
sizdirilmas1 halinde caligmalarin giivenligi zedelenmis olacaktir.
Gizlilik ilkesi kurum icinde oldugu kadar kurum disinda da
onemlidir. Bagvurularin yeterince gizli tutulmayacagi, mevcut is
yerindeki konumunun zedelenecegi diislincesi ile acgik bulunan
islere bagvurmayan ancak aslinda is arayanlarin sayis1 az degildir.
Gizlilik ilkesinin muhasebe ve personel islerinde belirli konularda
siirlandirilmak kosulu ile uygulanmasini hosgorii ile karsilamak
gerekir. Ozellikle ¢alisanlara ait dosyalarm ve bu dosyalar i¢indeki
belgelerin gizli tutulmasi gerekmektedir (Findikgi, 2006 : 61).

Katilimcilik Ilkesi: Kararlara katilim, sorun ¢dzme ve siirekli
iyilestirmede ve miisteri memnuniyetinin  saglanmasinda
calisanlarin gonilli  desteklerinin saglanmasi i¢in Onemli bir
ilkedir.

Yeterlik Ilkesi: Insan kaynaklari yonetiminde basari disinda
Ol¢iitlerin kullanilmasiin ayrimciliga ve dolayisiyla adaletsizlige
yol agabilmektedir (Sabuncuoglu, 2005 : 29).

Kariyer Ilkesi: Is gorenleri ise alirken bilgi ve yeteneklerini goz
oniinde bulundurmakla birlikte, kisiye uygun calisma ve yiikselme

olanaklar1 saglanmalidir.
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- Halef Yetistirme Ilkesi: Her bir yonetici gdrevini gecici ya da

stirekli olarak doldurabilecek bir ast yetistirmelidir.

2.1.6.Insan Kaynaklar1 Yénetiminin Amaclar:

Insan kaynaklari yonetiminin ana hedefi, insan giiciinii ahlaki ve sosyal

sorumluluk anlayisiyla, en etkin ve en verimli bigimde calistirmaktir. Insan

kaynaklar1 yonetimi bu hedefe su amaglar1 gergeklestirmek sureti ile ulagmaktadir

(Bingol, 2003 : 12).

Toplumsal Ama¢ : Toplumdan gelen istek ve baskilarin organizasyon
tizerindeki olumsuz etkilerini en aza indirerek toplumun ihtiyaclarina
kars1 ahlaki ve sosyal sorumluluk bilincine sahip olmaktir. Kaynaklarin
kullaninminda toplumsal yarar acisindan basarisiz olunursa , yasal
diizenlemelerle bazi sinirlamalar getirilebilir.

Orgiitsel Amag : Insan kaynaklar1 yonetiminin orgiitsel etkinlige katkida
bulunmak igin var oldugunu kabul etmektir. Insan kaynaklari y&netimi
Orgiitlin ana amaclarini gerceklestirmek amaci ile orgiite yardim edecek
bir aragtir. Orgiitiin tamamina hizmet etmek igin bir birim mevcuttur ve
bu birim insan kaynaklar1 birimidir.

Islevsel Amag : Orgiitiin ihtiyaclarina uygun bir diizeyde &rgiitiin
ihtiyaglarmin  siirdiiriilmesidir.insan ~ kaynaklar1  yOnetimi, orgiitiin
ihtiyaclarindan daha fazla veya daha az karmasik oldugunda kaynaklar
israf edilmis olur. Birimin hizmet diizeyi, hizmet ettigi Orgiite
uydurulmalidir.

Kigisel Amag¢ : Kisisel amaclari gergeklestirmede calisanlara yardim
etmektir. Eger calisanlarin istihdamlari siirdiiriilmek ve motive edilmek
isteniyorsa onlarin  kisisel amaglar1 karsilanmalidir. Bunun aksi
durumunda c¢alisanlarin performansi ve tatmini azalabilir ve c¢alisanlar

islerini birakabilirler.

Insan kaynaklarina iliskin her karar, her zaman bu dort amacin tiimiinii

kapsamamaktadir. Bu amaclar, kararlari dengelemeye ve kontrol etmeye hizmet

etmektedir. Bu genel amaglar, insan kaynaklar1 biriminin faaliyetleri ile ne kadar
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miikemmel bir sekilde gergeklestirilebilirse, onun orgiitiin alt kademelerine katkis1
ile is gorenlerin ihtiyaclarini karsilama durumu, o derece istenen diizeyde olacaktir.
Insan kaynaklari yonetiminin amaglari, orgiitte ortaya ¢ikabilecek her tiirlii
verimliligi destekleyecek, calisma yasaminin kalitesine katki saglayarak yasal
uyumun gerceklesmesine olanak taniyacak ve isgiicliniin kosullara gore optimal
kapasite ile kullanimini gerceklestirerek rekabette iistiinliik firsati doguracaktir
(Bingol, 2003 : 17).

Insan Kaynaklar1 Yonetiminin temel amacglart su bashklar altinda
Ozetlenebilmektedir (Barutcugil, 2004 : 37).

- Organizasyonel amagclarin ¢alisanlar araciligi ile elde edilmesi,

- Tim calisanlarin optimal performans diizeyine ulagmalarinin saglanmasi
ve onlarin tiim kapasite ve performans diizeylerinden yararlanilmasi,

- Calisanlarin niteliklerinin ytkseltilmesi yolu ile kendilerinin ve tiim
organizasyonun performansinin yiikseltilmesi,

- Calisanlarin organizasyonun amagclarina katkida bulunmak igin, ise
konsantrasyonlarinin arttirilmasinin saglanmasi,

- Insan kaynaklarinin organizasyonun amaglari dogrultusunda en verimli
sekilde kullanilmasinin saglanmasi,

- Calisanlarin  kariyer beklentilerinin karsilanmasi ve gelismelerinin
saglanmasi,

- Insan kaynaklarn politikalari ile isletme planlarmin biitiinlestirilmesi ve
uygun bir kiiltiirlin pekistirilmesi ya da gerekli ise kiiltliriin yeniden
bi¢imlendirilmesi ,

- Kaynaklari, organizasyonun ihtiyaclarina ve performans gelistirme
amaglarma uygun duruma getirecek stratejileri giliclendirmek iizere bir
dizi personel ve ise alma politikalarinin gelistirilmesi,

- Calisanlarin gizli yaraticiliklarin1 ve enerjilerini ortaya ¢ikartacak bir
ortamin saglanmasi,

- Uyum saglayan ve 0Ogrenen organizasyonu cikarlart ve miikkemmele
ulasgma  amacit  dogrultusunda  esneklik  gOsterme  isteginin

cesaretlendirilmesi.
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Biitin bu amagclar gergeklestirebilmek i¢in insan kaynaklar1 yonetimi,
nitelikli insanlar1 organizasyona c¢ekmeye calismali, onlarin gelistirilmeleri ile
ilgilenmeli ve gelisen ¢alisanlarinin isteklerini karsilayarak elde tutmaya ¢aligmalidir.
Diger bir ifade ile insan kaynaklar1 yonetiminin temel amaglar1 (Barutgugil, 2004 :
39)

- Etkili insan giicii kaynaklarmi olusturmak; Insan kaynaklarinin
planlanmasi, is analizleri, ihtiyaglarin belirlenmesi, personel se¢gme ve
yerlestirme ,

- Etkili insan giicii kaynaklarim1 gelistirmek; egitim, gelistirme, kariyer
yonetimi, performans yonetimi,

- Etkili insan giicii kaynaklarmi elde tutmak; performans degerlendirme,
maas ve licret yonetimi, yan O0demeler, bagliklar1 altinda ele alinabilir

(Tablo 3.).

Tablo 3. Insan Kaynaklar1 Yonetimi Cercevesi

Etkili insan giicii Kaynagim
Olusturmak
Insan Kaynaklar1 Planlama
Is Analizi
Ihtiyaglarin Belirlenmesi
Secme ve Ise Alma

Etkili Insan giicii Kaynagini Etkili Insan giici Kaynagm

Elde Tutmak Gelistirmek
Performans Degerlendirme Egitim — Gelistirme
Maas ve Ucret Yo6netimi Kariyer Yonetimi
Yan Odemeler Performans Y Onetimi

Ise Son Verme

Kaynak : Barutgugil, 2004 : 38
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2.2. insan Kaynaklar1 Yonetiminin Fonksiyonlari

Insan Kaynaklar1 Yonetimi, firmanin hedeflerine ulasabilmesi igin gerekli
olan faaliyetleri gerceklestirecek yeterli sayida kalifiye elemanin ise alimi, egitimi,
gelistirmesi, motivasyonu ve degerlendirilmesi islemidir. Insan Kaynaklari
Yonetimi'nin fonksiyonlari; personel se¢imi ve yerlestirilmesi, egitim ve gelistirme,
kariyer planlama, iicretlendirme, performans degerlendirmesi, sosyal gilivenlik ve

0zliik isleridir.

2.2.1. Personel Se¢cimi ve Yerlestirme

Bir kurumun mevcut personelinin nitelikleri biiyiik 6l¢iide ise alim siireci ile
yakindan baglantilidir. Nitelikli personeli ise almak kadar kurum biinyesinde
tutmakta gerekmektedir. Insan kaynaklari biriminin énemli bir ¢alisma konusunu
teskil eden ise alma siirecinin ilk safhasi mevcut yapi i¢inde personel ihtiyacinin
tespit edilmesi gerekmektedir. Personel ihtiyacinin tespiti yapildiktan sonra bu
ithtiyacin, uygun yol ve araclarla duyurusunun yapilmasi1 gerekmektedir. Bagvurular
icin tayin edilen siirecin bitimi sonrasi kuruma yapilacak olan bagvurularin kabul
edilmesidir. Daha sonra bagvurular 6n elemeye tabii tutulur. Bagvurular i¢cinde kurum
sartlarim karsilamayan nitelikteki bagvurular elenir. On eleme sonrasinda kurumun
aradig1 niteliklere sahip elemanlarin ¢agrilarak goriismeler yapilmasi ve sonrasinda
en uygun elemanin tespit edilerek kurum biinyesinde ise alinmasi s6z konusu
olmaktadir ( Barutgugil , 2004 : 35).

Personel alim asamasini ilk safhast mevcut yapi iginde personele ihtiyag
oldugunun tespitinin yapilmasidir. Personel ihtiyacinin tespiti yapildiktan sonra, bu
ihtiyacin duyurusu uygun yol ve araglarla yapilir. Personel ihtiya¢ duyurusu ; eleman
bilgi bankalari, internet, elektronik posta, goriintiilii ve sesli medya , televizyon
kanallar1, yazili medya, gazeteler, biiltenler,sektér yayinlari, el brosiirleri, duvar
afisleri, mevcut calisanlar gibi ¢esitli sekillerde olabilir (Findikg1, 2000: 183 ).

Basvurular i¢in tayin edilen siirenin bitimi sonrasi yapilacak olan, kuruma
yapilacak basvurularin kabul edilmesidir. Bagvurular bir havuzda toplandiktan sonra

bunlar 6n elemeye tabi tutulur. Basvurular i¢cinde kurum sartlarin1 karsilamayan
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nitelikteki bagvurular elenir. Ayrica bu asamada bilgisayar teknolojisi kullanilarak

cesitli degerlendirmeler yapilabilmektedir (Findikg¢i, 2006 : 192) .

Tablo 4. Ise Alim Siireci

I Mevcut Eleman Ihtiyacinin Tespiti I

Eleman ihtiyacinin uygun yollarla ve
araglarla duyurulmasi

Basvurularin Kabulii

Bagvurularin degerlendirilmesi ve aday
secimi

Ise alim ve ilgili islemler

Kaynak : KOC, Kalite Yénetim Sistemine Gére Insan Kaynaklari Departmanimnin

Reorganizasyonu , 2003 : 18
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2.2.2.Egitim ve Gelistirme

Insan kaynagi ihtiyacinin belirlenmesi ile baslayan siireg, ihtiyacin
kargilanmasina yonelik cabalar, is bagvurularinin alinmasi, gerekli goriismelerin
yapilmasi ve elemanlarin seciminden sonra sira egitim ve gelistirme ¢alismalarina
gelmektedir (Tablo 4).

Insan kaynaklari yonetimi uygulamalarinda egitim ¢ok Onemli bir yer
kapsamaktadir. Insanin 6nemi ve degerinin giiniimiiz toplumunun vazgegilmez
geregi oldugu, bilginin ise temel gii¢ oldugu bilinmektedir (Findikg1, 2006 : 243) .

Gilinlimiizde, tiim diinyada biiyiikk ya da kiiclik her organizasyon egitimin
anlamini ve performansa katkisini bilmekte ve ¢alisanlarin egitimi i¢in giderek artan
diizeylerde ¢aba gostermektedir. Egitime onem veren ve bu anlamda g¢aliganlarina
yatirim yapan organizasyonlar degisime ayak uydurabilmekte ve 6nemli rekabet
istiinliikleri elde edebilmektedirler. Pazardaki giiclii konumlari nedeni ile insana
yatirrma gerek gOrmeyen organizasyonlar, degisim karsisinda miisterilerini,
pazarlarini, imajlarin1 karlarim1 ve rekabetgi dstiinliiklerini  kaybetmektedirler.
Organizasyonlar, yasayabilmek ve rekabet¢i iistiinliiklerini koruyabilmek igin

calisanlarini siirekli olarak yeniden yaratmak zorundadirlar.

2.2.2.1.Egitimin Tanimi

Organizasyonlarda egitim, ise alinan insanlarin iglerini etkili bir sekilde
yapabilmeleri i¢in sahip olmalar1 gereken bilgi, beceri ve tutumlarin onlara
verilmesidir.

Organizasyonlarda egitim, c¢alisanlarin ise girerken beraberlerinde
getirdikleri, bilgi, beceri ve davramislar ile islerinin spesifik gorev ve
sorumluluklarini yerine getirmek i¢in ihtiya¢ duyduklar bilgi, beceri ve tutumlar
arasindaki farki kapatma siireci olarak tanimlanabilmektedir ( Barutgugil, 2004 :
298).

Egitim insanlar1 belli amaglara gore yetistirme siirecidir. Egitim, egitilen

kiside istenilen davranisi olusturmak ve dnceden tespit edilen amaglar dogrultusunda
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uygulamaya koymaktir. Insanda davranislarin olusturulmasi, planlanmis bir egitim
stirecinden ge¢cmesine baghdir ( Simsek.2002 : 137).

Egitimin organizasyon i¢in anlami ve yararlar1 bazi bagliklar altinda
Ozetlenebilmektedir ( Barutgugil, 2004 : 298) ;

- Ogrenme zamanini kisaltir. ise yeni girenlere ve eski ¢alisanlara
yeni isleri deneme yanilma yolu ile 6grenmeye gore ¢ok daha kisa
zamanda ve daha diisiik bir maliyetle 6gretir.

- Hatalari, basarisizligt ve bunlardan kaynaklanan maliyetleri
azaltir.

- Yeni ise baglayanlarin uyum saglamasini ve verimli olmasini

kolaylastirir.

- Calisanin isini bilerek ve dogru ise odaklanarak yapmasini saglar.

- Becerileri gelistirerek zaman ve verim kayiplarini azaltir.

- Calisanin moralini ve motivasyonunu arttirir, kendine olan

giivenini gelistirir, kendini isine adamasini saglar.

- Calisanin olumlu zihinsel tutum gelistirmesini destekler, sorun

¢Ozme ve yaratici diisiinme yetkinliklerini gelistirir.

- Iletisimi gelistirir, giiven duygusunu destekler, ekip caligmasini

kolaylastirir.

- Iletisimsizlikten ya da basarisizliklardan kaynaklanan

gerginlikleri azaltir, organizasyonel stres diizeyini diistiriir.

- Calisanlarin elde tutulmasini kolaylastirir, isgiicii devrini azaltir

ve boylece yonetimin kolaylagsmasini saglar.

- Daha iyi hizmet ya da daha kaliteli {irlin ortaya konulmasin

saglayarak miisteri memnuniyetini ve bagliligini arttirir.

- Calisanlarin yetkinliklerinin gelismesi ile sirketin 6nemli bir

rekabetci Uistiinliik elde etmesini saglar.
Organizasyonlarda, insan kaynaklari yonetiminin 6nemli bir pargast olarak
yer alan egitim bir siirectir. Egitim ¢alismalart ile yapilmak istenen, ¢alisanlarin
standart Ozellikler kazanmalarmi saglamak ve gelecege hazirlikli olmalarim

gerceklestirmektir. Egitim ihtiyaclarinin belirlenmesi ,egitim amacinin ve yonteminin
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belirlenmesi, egitimin planlanmasi, uygulanmasi ve denetimi bu siirecin i¢inde yer

almaktadir.

2.2.2.2. Egitim Thtiyacinin Belirlenmesi

Egitim ¢alismalarimin amaci, isletme i¢i etkinligi saglamak ve calisanlarin
gelecekteki bagarilarimi arttirmaktir. Yapilan egitim calismalarindan ilk beklenen
personelin bilgilerini ve yeteneklerini gelistirmesidir. Her kademedeki g¢alisanin
bilgi ve yetenegini gelistirerek isle ilgili gelismelere hazirlikli hale getirilmesi igin
yapilacak egitim caligmalarinda ilk adim, ¢alisanin sahip olmasi1 gereken bilgi ve
yetenek diizeyi ile, sahip olduklarinin karsilastirilmasidir. islerin gerektirdigi bilgi ve
yetenek diizeyinin, yapilan gorev ve ig tanimlarinda belirtilmesi ve gelismeye agik
olan yonlerin vurgulanmasi, planlama a¢isindan énemlidir.

Organizasyonlarda egitim ihtiyact genellikle; calisanlarin  performans
diizeyleri Ongoriilen standartlar1 karsilamadiginda, degisen kosullar nedeni ile isin
gerekleri degistiginde ve isin gegerliligi ya da gerekliligi kalmadiginda, ya da ¢alisan
isini degistirdiginde ortaya ¢ikmaktadir.

Egitim ihtiyac1 analizinin basarili olabilmesi i¢in, organizasyonun
amaglariin net bir sekilde belirlenmesi, organizasyonun amaglarina ulasabilmesi
icin gereken davranislar, calisanlarin gereken davraniglar1 gostermedeki eksiklikleri
ve eksikliklerin egitim ile giderilmesi igin egitim ihtiyaglariin belirlenmesi
gerekmektedir (Tablo 5).

Egitim programlar1 gelistirmekteki temel problem, egitim aciginin
belirlenmesidir. Egitim ihtiyaclar1 ne Olclide iyi tespit edilirse, yapilacak egitim
calismalarindan da o Ol¢lide fayda saglamak miimkiin olmaktadir. Bunun igin is
analizi, is tanimlar1 ve is degerleme formlarindan yararlanilabilir.

Egitim ihtiyaci analizini yaparken insan kaynaklar1 birimi asagidaki bilgileri
derlemelidir ( Barutgugil, 2004 : 299) ;

- Kimler ige alintyor? Ise almada aranan yas, cinsiyet,egitim, bilgi,
beceri, deneyim, tutum ve davranis gibi 6zellikler nelerdir?
- Ise alinanlar hangi kritere gore ayriliyor ya da gorevlendiriliyor?

- Ise alma yetkisini kim kullantyor? Son karar1 kim veriyor?
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Ne kadar siklikla eleman alma ihtiyact duyulmaktadir.
Ise alinanlar ortalama ne kadar siire calismaktadirlar ve neden

isten ayrilmaktadirlar.

Bir ¢alisanin egitim ihtiyacinin 6zel olarak saptanmasi ve hangi konularda ne

kadar ve ne zaman egitim almasi gerektiginin belirlenmesi istendiginde asagidaki

sorularin cevaplarini verilmesi gerekmektedir ( Barutgugil, 2004 : 301) ;

Calisan, su anda hangi isleri yapmaktadir.

Kendisi verilmis agik bir ig tanimi1 var midir.

Kendisinden ne yapmasi beklenmektedir.

Calisan gergekte kendisinden beklenenleri mi yapmaktadir.

Sirketin ve miisterilerin beklentilerini karsilayacak performans
diizeyi nedir.

Belirlenmis performans standartlar1 nelerdir.

Bu standartlara ulasilabiliyor mu.

Eger ulasamiyorsa nedenleri nelerdir. Performans digiikligii
egitim yetersizliginden mi kaynaklantyor.

Calisanin performansini gelistirmek i¢in su anda egitim ,
yetistirme gorevini kim yerine getirmektedir.

Calisan gergekten 6greniyor ve gelisme gosteriyor mu.

Calisan egitimi, zaman, kalite ve maliyet yoniinden sorun
yaratiyor mu.

Egitim sonrasinda nasil bir performans artis1 beklenmektedir.

Calisan egitimi icin yapilan harcamalar, beklenen faydalar asiyor

mu.

Performans degerlendirme siirecleri ve formlar1 egitim ihtiyaglarinin analizi

icin ¢ok yarali araglar olabilir. Ancak, bunlarin derlenmesi, degerlendirilmesi,

bireysel ihtiyaglardan organizasyonel ihtiyaglara ulasilmasi zaman alan ve kolay

olmayan bir ¢aba gerektirmektedir. Egitim ihtiyacinin ortaya c¢ikarilabilmesi igin

birbirine bagl sorular verilmektedir ( Barutgugil, 2004 : 302) .

Egitim ihtiyag¢larinin belirlenmesi siirecinde li¢ ana baslik bulunmaktadir ;

Organizasyonu ihtiyaglari: Organizasyonun  amagclarini

gergeklestirmek icin hangi birimlerde daha ¢ok egitime ihtiyag
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oldugunu saptamak organizasyonel amaclar ve ihtiyaclarla ilgili
calismalardir.

- Mesleki ihtiyaclar : Islerin eksiksiz ve etkili bir sekilde
yiritiilebilmesi i¢in gerekli olan bilgi, beceri ve davraniglar is
analizi ¢calismalaridir.

- Kisisel Ihtiyaclar : Kimin hangi egitime ihtiyact oldugunu
saptamak, c¢alisanlarin simdiki durumlar1 ile sahip olmalari
gereken bilgi, beceri ve davranig diizeyleri arasindaki agigi
kapatabilmek icin ne gibi egitimlere gerek duyuldugunun

saptanmast , egitim ihtiyacinin belirlenmesidir.

Tablo 5. Egitim Ihtiyaclarinin Belirlenmesi Dongiisii

Bu eksiklikler

egitimle giderilebilir Organizasyonun amaglari
mi? nelerdir?

Gereken davraniglari
gostermeleri igin
calisanlarin hangi
eksikliklerini

ogidermeleri istenivor?

Egitime
ihtiyac var
mi1?

Calisanin isini 1yl yapmasi Organizasyonun amagclarina
icin hangi davranislari ulagmasi i¢in hangi isleri iyi

gostermesi isteniyor? yapmasi gerekiyor?

Kaynak : Barutcugil,, 2004 : 302 .
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Egitim ihtiyacinin analizi amaci ile hazirlanmig soru formlarinin ¢alisanlar ve
yoneticileri tarafindan doldurulmasi ile dogrudan derlenecek bilgiler daha saglikli ve
anlamli olacaktir. Egitim ihtiyacinin analizi amacina yonelik bir soru formunun tipik
boliimleri sunlardir ( Barutgugil, 2004 : 303) ;

- Kisisel bilgiler ; Calisan1 kimlik 0Ozellikleri, egitim ve is
deneyimleri, mesleki birikimi gibi yonleri ile tanitan bolimdiir.

- Egitim ihtiyacim1 doguran nedenler; Organizasyonda egitim
ihtiyacini yaratan sorunlarin varligi ve niteligi konusundaki kisisel
goriis ve diisiincelerin not edildigi boliimdiir.

- Kisisel egitim ihtiyact; Eksikligini duydugu bilgiler, kazanmak
istedigi deneyimler, gelistirmek istedigi kisisel beceriler,
degistirmek yada gelistirmek istedigi tutumlar bu boliimde
belirtilir. Calisanin kendisini tarafsiz olarak degerlendirmesi ve
kisisel amaclarina ulagsmak i¢in ve yeterli olmadigint diisiindigii
konular agik¢a belirtmesi saglanmalidir.

- Egitim ihtiyacinin nasil karsilanabilecegine iliskin goriisler; Soru
formunun son bdliimiinde c¢alisanin ihtiyacim1 karsilayacagi
diisiiniilen egitimin yOntemi, zamani, siiresi,yeri, konular1 ve
kapsami, egiticinin nitelileri ve egitimden beklenenler ile ilgili
goriisler istenir. Eger varsa, bilinen egitim kurumlari, egitimciler,
programlar ~ veya  uygulamalar  hakkinda  diislincelerin
belirtilmesinde beklenir. Bu boliimde, yodnetici kendisi ve
calisanlari i¢in ayr1 ayri goriis belirtmelidir.

Egitim ihtiyacin1 belirlerken duygusal ve donemsel etkilenmeleri dikkate
almak, one siiriilen ihtiyacin bireysel mi yoksa genel mi oldugunu arastirmak ve her
kisi icin Oncelikleri ayrica sorusturmak gerekmektedir. Egitim ihtiya¢ analizinde
yapilmasi gereken, iist diizey yoneticiler ile organizasyonun ve birimlerin amag ve
hedeflerini konusmaktir. Diger yoneticilerle goriisiirken iist yonetimin hedefleri
belirtilmeli ve onlarin bu hedefleri nasil gergeklestirebilecegi sorulmalidir. Bu
gorlismeleri ve ihtiyag analizinin egitimlerde beklenen yararlar {izerinde

yogunlastirilmast dogru olacaktir.
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Egitimin kendisi bir maliyet unsurudur. Egitim ihtiyaci dogru belirlenmezse

uygulanacak egitim firma i¢in gereksiz bir maliyet getirir. Dogru zamanda dogru

kisilere dogru konularda ve dogru yontemlerle egitimin verilmesi gerekmektedir.

Boyle bir sonuca varmak i¢in Oncelikle egitim ihtiyacinin dogru olarak analiz

edilmesi kagmilmazdir. Cesitli programlarin uygulanmasi firmaya bir maliyet

getirecektir ancak elde edilen pozitif sonucglarin bu maliyetin {istlinde olmasi

beklenir. Egitim sonucunda elde edilen faydalar arasinda, iiretim ve kalite artisi,

maliyetlerin diismesi, tasarruflarin yapilmasi, bakim giderlerinin azalmasi, miisteri

memnuniyetinin artmasi, fazla mesailerin kalkmasi, is kazalarinin azalmasi, ise

devamsizlik veya isten ayrilmalarin azalmasi gibi faktorler sayilabilir (Sabuncuoglu,

2005 : 147).

Egitim ihtiyag¢ analizi yontemleri sdyle siralanabilir (Sabuncuoglu, 2005: 119)

Gozlem yontemi; Egitim ihtiyaglarin1 belirlerken gozlem
yontemi, zihinsel faaliyetlerden ¢ok iiretim siirecindeki
faaliyetlerde daha etkilidir. Gozlem yaparken dikkat edilecek
onemli bir nokta, isi yaparken meydana gelen eksikliklerin hangi
bilgi, beceri, davramig eksikliginden kaynaklandigini anlamaya
calismaktir.Gozlem faaliyetleri haberli ve habersiz olarak iki
sekilde gerceklestirilebilir. Gozlem faaliyetine baglamadan 6nce,
gozlem plant yapilmali ve gozlem formu hazirlanmalidir.
Gozlemci calisanin ne is yaptigi ve isini yaparken nelere ihtiyac
duydugunu, is kollarim1 ve diger faktorleri not almalidir. Gézlem
yapacak kisi, gozleyecegi ise iliskin temel bilgilere sahip
olmalidur.
Goriisme yontemi; Uc goriisme tipi vardir. Bunlar, bireysel
goriismeler, grup gorismeleri ve analiz edilecek isle ilgili
nezaretcilerle yapilan goriismelerdir ( Can ve Kavuncubasgi, 2005 :
194).

Isletme yoneticisi veya disaridan bir danisman personelle
goriiserek isteki performans diisiikliigiinii belirlemeye ¢aligir.
Personelle yapilan goriismelerde performans diisiikligli ve egitim

ihtiyaclar1 saptanmaya calisilirken gelecekte ortaya ¢ikacak isler
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ve ihtiyaclar da belirlenir. Bu goriismeler yillik olarak yapilan
basar1 degerleme ¢alismalarinin bir parcasi olarak gergeklestirilir.
Miilakatlar yapilandirilmis veya yapilandirilmamis serbest
bir sekilde olabilir. Miilakatlar tek tek yapilabildigi gibi grup
olarak da goriisiilebilir. Miilakatc1 sayis1 da birden fazla da tek bir
kisi de olabilir ( Cinar, http://www.bilgiyonetimi.org 28.10.2007).

Miilakatlarin en biiyiikk avantaji ise problemle yiiz yiize
olan personelle sorunlarin ¢oziimii konusunda dogrudan goriisme
imkani1 saglamasidir.

Miilakata katilan personelin sadece bilgileri degil, tutum ve
davranislariyla duygular1 da 6grenilmis olur. Miilakat sonuglarinin
degerlendirmesi anket yontemine gore daha zordur. Bu yontem
miilakat¢inin becerisine bagli olarak verimlilik gosterir. Y onetimin
iyl bir miilakat¢iya bagimli olmasi,miilakat¢inin yetersizligi gibi
hususlar miilakatin dezavantajlar1 arasindadir.

Anket yontemi; Egitim ihtiya¢ analizi yapilirken en sik
basvurulan yoéntemlerden birincisi anket ydnetimidir. Isletmenin
biiytlikliigii ve calisanlarin sayisina bagli olarak egitim ihtiyacini
saptamak i¢cin anket verilecek say1r degisebilir ( Cinar,

http://www.bilgiyonetimi.org 28.10.2007).

Anketler hem personelin hem de ilk kademe amirlerinin
goriisleri toplanacak sekilde diizenlenmelidir. Boylece farkli 2
diizeyden gelen gelecek egitim ihtiyacglar1 degerlemesi sonuglarin
daha gergekei bir sekilde degerlendirilmesi imkanini saglar. Ayni
anket formunda ihtiyaglar1 belirlerken egitim programinin
uzunlugu, zamani, yeri, yontemi gibi hususlarda bilgi toplama
amactyla da kullanilir. Ayn1 anket formunda ihtiyaglar
belirlenirken egitim programlarinin icerigi ve yapilist ile ilgili
calisan ve yoneticilerin istek ve beklentileri de 6grenilmis olur.
Anketlerin hazirlanma siirecinde dikkat edilmesi gerekenler ;
Ankette yer alan ifadelerin anketin amacina uygun olmasi,

Secilen kelimeler ve kullanilan dilin agik ve anlasilir olmasi,
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Anketin bi¢imi ve sorularin sirasi,

Ankette sorulan kisisel bilgiler,

Ankette olumlu yada olumsuz ifadelerin dengeli dagilimi

Bir ifadede birden fazla soru sorulmamasi

Anketteki ifadelerin yonlendirici olmamasi

Anketteki ifadeler sosyal kabul etkisinde kalmadan kisinin anketi
cevaplamasina imkan vermesi.

Anketler; coktan se¢meli, zorunlu se¢meli, agik uglu ve

Onem derecesine gore siralama gibi degisik bigimlerde
hazirlanabilmektedir.
Anketin Uygulanmast (  Cinar, http://www.bilgiyonetimi.org
28.10.2007) ;

Calisan sayis1 az ise yliz yiize, ¢ok ise is gorenler kendileri
doldurur.

Anket uygulanmadan boliim yoneticileri ile bir toplanti yapilarak
anketleri once kendilerine tanitmakta yarar vardir

Anketler boliim elemanlarina  miidiirler araciligit ile da
dagitilabilir.

Anketlerin doldurulmas: i¢in 3 giin ile 1 hafta arasinda siire
verilir.

Siire sonunda tiim formlar ilgili miidiirliiklerde toplanir

Bolim  yoneticileri  anketleri gézden  gecirerek  kendi
diisiincelerinin ve Onerilerini anket formlarina ilave eder

Son degerleme icin analize hazir hale gelir.

Anketlerin hazirlanmasindaki en 6nemli husus anketin hangi
sorular1 igerecegidir. Genellikle bu tiir anketlerde organizasyondaki
tiim gorevler, her bir isin basarilip basarilmadigi ve normalde ne kadar
zamanda bitirildigi gibi sorular yer almaktadir. Anket hazirlanirken
amaca uygun sorular sorulmali ve anket uygulanacak kisiler amaca
uygun olarak sec¢ilmelidir. Anket sorular1 anlasilir olmali ve belirsiz

ifadeler tasimamalidir ( Can ve Kavuncubasi, 2005 : 194).
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- Personel kayitlarimin analizi; Isletmenin ydnetim ve organizasyon
semalar1, planlama dékiimanlari, politika el kitaplari, biitce raporlar
gibi kayitlar egitim ihtiyacin1 belirlemede yardimci olabilir. Personel
sikayetleri, devamsizlik oralari, isten ayrilmalar gibi somut kayitlar
egitim ihtiyac1 analizinde Onemli bilgiler saglamaktadir. Personel
kayitlarinin analizi yonteminde, calisanlarin kayitlarinin  genelde
mevcut durumu degil de gecmis durumu gostermesi olumsuzluk
yaratmaktadir.

Egitim ihtiyac¢ analizi sirasinda analizci personel kayitlarinda
yer alan bilgileri inceleyerek, bu bilgilerden egitim ihtiyacini
belirlenmeye calisilmaktadir.

- Karsilastirmah performans degerleme yontemi; Performans
analizi c¢alisanin egitime ihtiyaci, istenilen performans diizeyi ile
bireysel performansi arasindaki farktir. Kisi analizinde, performans
degerleme yontemlerinden yararlanilarak belirlenen personelin mevcut
performansi, istenilen performansla karsilastirilarak, aralarinda fark
olup olmadigina bakilir. Sayet fark var ise, bunun bilgi ve nitelik
eksikliginden mi, yoksa motivasyon, ise uyumsuzluk, doyumsuzluk,
iicret ve benzeri baska sebeplerden mi kaynaklandiginin tespiti ayrica
onem tasimaktadir (Ozgelik,2000 : 732). Kisi analiz yontemleri,
ongoriillen egitime alinacak personel hakkinda yapilan Olgme ve
degerlendirmelerdir. Bunlar, davranig gozlemleri , goriigler ve objektif
psikolojik Olgmeler olarak ii¢ kisimda incelenebilir. Performans
degerlemeleri, personelin isindeki basarisinin o isin gereklerine gore
degerlendirilmesi siirecidir. Gorev tanimlarina bagli kalinarak
hazirlanan standartlara gore, kisinin gosterdigi performans saptanir. Bu
karsilastirma sonucunda eksiklik goriiliirse kisinin bazi konularda
egitime  gereksinim  duydugu  anlasilacaktir. Performans
degerlemesinde kisilerin isteki bilgisi, planlama, oOrgiitleme, karar
verme, giivenirlik, inisiyatif kullanma, kavrama yetenekleri gibi
yonlerden yapilan degerleme sonuglar1 da smiflandirir. Miikkemmel,

iyi, vasat, ancak yeni, standart alti seklinde belirlenen bu kisilerin
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durumu orgiit semalarinda gosterilmektedir.
Performans degerlemesinin sonuglari, egitim gereksinimlerinin
saptanmasinin yani sira licret diizenlemeleri, adamlama islevindeki
etkinligin Ol¢iilmesi, is tasariminda yapilan yanliglarin belirlenmesi ve
personel envanterinin ¢ikarilmasit konularinda da kullanilmaktadir

(www.donusumkonagi.com/makale.asp?id=182).

- Psikoteknik test yontemi; Personelin terfi etmesi ve egitim
ihtiyaclarin belirlenmesinde psikoteknik yontemler kullanilarak en
uygun aday1 se¢meyi olanakli hale getiren test, zihinsel ve bedensel
ozelliklerini belirledigi bireylerin, yeteneklerini ve ise uygunluk
derecesini ortaya ¢ikartmaktadir. Laboratuvardaki cihazlarla adaylarin
bellek, soyutlama, akil yiiriitme, algilama ve iliski kurma, kavrama,
zeka  ve  sayisal  gibi  yeteneklerinin  Olciilebilmektedir.

(www.aksam.com.tr/arsiv/aksam/2000/03/20/ekonomi/)

2.2.2.3. Egitimin Amacinin ve Yonteminin Belirlenmesi

Egitime karar verildikten sonraki adim hangi amaglara yonelik egitimlerin
yapilacaginin saptanmasi ve yontemlerin seg¢ilmesidir. Calisanlara verilecek olan
egitim amaclart bakimindan {i¢ gurupta toplanabilir (Barutgugil, 2004 : 309) ;

- Bilgilendirmeye yénelik egitimler; Uriin bilgisi, imalat teknikleri,
hizmet prosediirleri, pazar bilgisi, sirket politikalari,muhasebe
ilkeleri ve uygulamalari,mali analiz teknikleri,dis ticaret, vergi
mevzuati gibi konularda siif egitimleri yapilabilmektedir.

- Beceri gelistirmeye yonelik egitimler; Iletisim, etkili sunus,
dinleme , karar alma, sorun ¢ozme, liderlik, motivasyon, toplanti
yonetimi, takim olusturma, ¢atisma yonetimi gibi konular katilime1
merkezli ve uygulamali egitimlerle verilebilmektedir.

- Tutum gelistirmeye yoOnelik egitimler; Olumlu zihinsel tutum,
girisken davranmis, aciklik, giivenilir olma, kendini adama,
motivasyon, sadakat ve sorumluluk duyma, yaraticilik, takim

calismasina yatkinlik, ortak sahiplenme gibi kisisel tutuma iliskin
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konular genellikle deneyerek 6grenme yaklasimi ile deneyimli
egiticiler tarafindan verilebilmektedir.

Giliniimiizde giderek ©nemi artan bir diger planlama konusu da egitim
teknolojisi ile ilgilidir. Bilgisayar ve iletisim teknolojilerindeki hizli geligsmeler,
egiticiye dayal1 siif salon egitimleri disinda yeni ve oldukca etkin yontemler ortaya
cikarmaktadirlar. Bu nedenle, egitim planlamasi1 asamasinda, farkli teknolojiler,
yontemler ve ara¢ gerecler maliyet ve etkinlik kriterleri 1s18inda goézden

gecirilmelidir (Barutgugil, 2004 : 310 ).

2.2.2.4. Egitimin Planlanmasi ve Uygulanmasi

Egitim planlamasinin organizasyonun uzun donemli amaglari ile orta ve kisa
donemli hedefleri birlikte gozeterek yapilmasi gerekmektedir. Bugiinkii sorunlarin
¢Oziimii icin egitime agirlik veren organizasyonun gelismeler karsisinda yetersiz
kalma olasiligi bulunurken uzun dénemli amaglart 6ne alan bir organizasyon da
giincel sorunlar karsisinda sikintrya diisebilir. Bu nedenle egitim planlamasinin
belirli bir perspektif i¢cinde, kisa,orta ve uzun dénemde yararlar goriilecek egitimleri
giindeme almasi1 gerekmektedir (Barutgugil, 2004 : 308) ;

Planlamanin diger bir boyutu, konularin se¢ilmesi ve bunlarin hangi kapsamla
verileceginin kararlagtirllmasidir. Ayni konular, farkli diizeylerdeki ¢alisanlar igin
farkli igeriklerle ve farkli silirelerde verilebilmektedir. Egitim planlamasi
katilimcilarin  kariyer planlamasi ile de iliskilendirilmelidir. Organizasyonda
calisanlarin ,kariyer basamaklarinda hangi egitimleri alarak ylikselecekleri, belirli
gorevlere gelebilmek i¢in hangi egitimlerin 6n kosul olacag: belirlenmelidir.

Kisa ve uzun donemli olarak egitim mekani, ulasim, yemekler, ikramlar ve
ekipman gibi lojistik konularda planlama siireci i¢inde ele alinmalidir. Bu
konulardaki etkinligin egitimlerin basarist iizerinde Onemli rolii bulunmaktadir
(Barutgugil, 2004 : 309) .

Belirli yontemlere gore egitim gereksinmesi saptandiktan sonra yillik egitim
programlarinin ¢ikartilmasi gereklidir. Yillik egitim programlari diizenlenirken bazi

onemli noktalarin kararlastirilmasi gerekir. Bunlar;



35

Egitim konularinin saptanmasi; Organizasyonlarin amaclarina
ve hedeflerine ulasabilmeleri i¢in, hangi konularda egitim
verilmesi gerektigi ve bu egitimlerde kullanilacak olan yontemler
belirlenmelidir.Egitimde amag¢ ¢alisanlara istenilen kalitenin
saglanmasimn1  saglayacak  biling, bilgi ve  becerinin
kazandirilmasidir.

Egitim organlarinin belirlenmesi ; Calisanlara verilecek
egitimler farkli kaynaklardan saglanabilir. Bazi1 egitimler
organizasyon biinyesinde verilebilir. Yurt i¢i veya yurtdis1 6zel
egitim  firmalarindan  yararlanilabilecegi  gibi,  {niversite
programlari da dikkate alinabilir. Sirket disinda verilen egitimlerin
egitim programlari, genellikle sirketin miidahalesi olmaksizin,
egitimi veren kurulus tarafindan belirlenir. Bir egitimin sirket
ihtiyaglarim1  ne derecede kargsilayabilecegi, ancak egitim
programinin incelenmesi suretiyle anlasilabilir. Sirket iginde
verilecek egitimler, teorik, uygulamali ve isbasinda olabilir.

(www.donusumkonagi.com/makale)

Egitim verecek Kkisinin secimi ; Hangi diizeyde olursa olsun,
egitim verecek kisinin secimi egitimin hedefine ulagsmasi ve
amaglanan verimin saglanmasi bakimindan 6nemlidir. Bunun i¢in
belirlenen konularda kendini gelistirmis uzmanlar egitimci olarak
tercih edilmelidir. Egitimcilerin aktif 6grenme methodlarini ¢ok 1yi
bilmeleri gerekmektedir. Egitimci, gereken 6n hazirligi yapmali,
konusuna hakim olmali, gereken teknolojik ara¢c ve gerecleri
kullanabilmeli, egitim sirasinda yasayarak Ogrenme imkanlari
olusturabilmelidir ( Simsek, 2002 : 151).

Egitim yerinin belirlenmesi; Egitim calismalarina baglamadan
Once egitim yerinin tespit edilmesi gerekmektedir. Sirketlerin,
egitim caligmalar1 i¢in kullanabilecek kendi yerleri yoksa,
profesyonel egitime imkan taniyan bir yer kiralamalari

gerekmektedir.
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Egitim planlar1 belirli beceri ve ozelliklere ulasabilmek i¢in diizenlenen

egitim kurslarim ve gelisim basamaklarmi tanimlamak iizere kullanilir. insan

kaynaklar1 yonetimi egitim planlarinin biiylik ¢ogunlugu hizli bir sekilde sonug

alabilmek i¢in kisa yollu gelisim siireclerine sahiptirler. Calisanlarin gelisimine

yonelik kararlarin alindig1 personel gelisim plani Insan kaynaklar1 ydnetiminin en

onemli bilesenlerinden biridir. Personel gelisim plani g¢alisanlara, uzmanliklarin

artirmak i¢in becerilerini gelistirmelerinde yardimci olan bir plandir.

2.2.2.5. EgitimYontemleri

Egitim uygulanilirken c¢esitli 6gretim tekniklerinden yararlaniimaktadir.

Yontemler, ¢alisanlarin katilimi1 ve konularin ¢alisanlar ve egiticiler tarafindan tespit

edilmesine gore cesitlilik gosterir ( Can ve Kavuncubasgi, 2005 : 199-206)

Anlatim; Anlatma bir konusmaci tarafindan bir gruba yoneltile
konusmadir. Anlatilirken gorsel egitim araglar1 kullanilabilir.
Dinleyicilerin soru sormadiklar1 durumda tek tarafli iletisim vardir.
Anlatim basit kolay bir tekniktir. Dinleyici sayist 30’u gectigi
durumlarda kullanilmas1 daha uygundur. Konugmaci hitabet
sanatinin gereklerini yerine getirmeye ¢aligmalidir. Bu yontemin
basarist genis Olgiide anlatanin ifade etme ve konuyu ilging hale
getirme becerisine baglidir. Anlatim ydnteminde aktarilacak
bilgilerin teoriden ¢ok pratik temellere dayanmasi sistemin basarisi
icin gereklidir.

Gosterim; Daha ¢ok mekanik islerin 6gretiminde kullanilan bir
yontemdir. Yapilan isi bizzat gostermek, isin siirecini gdsteren
sema ve resimler kullanmak yoluyla gerceklestirilir. Gosteri icin
0zel yerler hazirlanabilir. Egitim i¢in gerekli ara¢ geregler buraya
onceden getirilmis olmalidir. Gosterim yoluyla egitim, katilanlari
6zendirir ama masraflarin yiiksek oldugu bir egitim teknigidir.

Skecler ve rol oynama; Rol oynama yoOntemi, egitim ve
gelistirme programlarina katilanlara, gercek hayattan Ornekler

vererek ve onlara sorunlar1 bizzat canlandirarak, uygulamali bir
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sekilde ogretme imkani saglayan bir egitim ydntemidir. Insan
iligkileri kurma yeteneginin gelistirilmesini saglar ve bireyin bu
konudaki anlayigint da gelistirir. Rol oynama programi
sahnelenmeden Once en ince ayrintisina kadar planlanmalidir. Bu
yontem, programa katilanlara insan iliskileri becerilerini gelistirici
bir imkan hazirladigindan ve onlara iyi beseri iligkiler ilkesinin ne
oldugunu o6grettiginden dolay:1 faydali bir yontemdir. Daha ¢ok is
yasaminda karsilasabilecek olaylarin dramatize edilmesiyle
uygulanan yontem rol oynama olarak adlandirilir. Rol oynama
yonteminin ¢esitli sekilleri vardir. Bunlar; ters rol oynama, ikili rol
oynama, rotasyon rol oynama ve benzetim teknigidir. Rol oynama
teknigi, katilanlarin toplum i¢inde s6z sdyleme becerilerini arttirir.
Bunun yaninda rol sirasinda hata yapan kisileri incitebilir ve
hazirlanmas1 uzun zaman almaktadir.

Gozlem gezileri; Ogretilmek istenen konunun uygulandigi
merkezlere aragtirma gezileri diizenlenir. Gezi tecriibeli bir kilavuz
esliginde gerekli aciklamalar yapilarak gerceklestirilmelidir.
Geziye katilan kisilerden gezi yerindeki gozlemlerini igeren bir
rapor istenmelidir.

Duyarhhk egitimi; Duyarliblk egitimi katilanlarin  kendi
aralarindaki duyarliliklarin1 arttirmaya yarar. Yoneticiye kendi
davranislarini ¢éziimleme imkani saglar. Katilimcilar birbirlerini
nasil etkileyebileceklerini kavrarlar ve bu sekilde kisiler arasi
iligkileri gelistirirler.

Kendi Kkendini gelistirme; Calisanlarin ve ydneticilerin
kendilerini  gelistirmeleri, son yillarda daha fazla Onem
kazanmaktadir. Davraniglara anlamli Slgiide etki eden tek 6grenme
insanin kendi kesfettigi gergeklerin 6grenilmesidir. Kendi kendini
gelistirmede gilinlimiizde bilgisayar paket programlart biiyiik

kolayliklar saglamaktadir.
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2.2.2.6. Egitimin Denetimi

Denetim, planlanan ile gerceklesenin karsilagtirilmasi, eger varsa aradaki
farklarin belirlenmesi, bu farklarin nedenlerinin ortaya koyulmasi ve farkin niteligine
gore gelistirilmesi ya da giderilmesi i¢in bir sonraki donem planlamasina yonelik
calisma yapilmasim1 kapsayan bir siirectir. Egitimin etkinligini Olgmek ve
degerlendirmek i¢in ilk adim etkinligin tanimina ve gostergelerinin neler olduguna
karar vermektir. Daha sonra bunlart karsilastirma ve kiyaslama yoluyla
yorumlamaktir.

Egitimin etkinligi; finansal acidan, kullanim acisindan ve zaman acisindan
Olciilebilir (Barutcugil, 2004 : 315).

- Finansal olgiiler; Maliyetler ve gelirler olarak ortaya konulur.
Maliyet kalemleri arasinda yillik toplam egitim biitgesi, kisi
basina yillik egitim yatirimi, yonetici basina yillik egitim yatirima,
bir giinliikk egitim vermenin maliyeti,bir egiticinin  glinliik
maliyeti, sirketin toplam insan kaynaklar1 biitgesinin bir yilizdesi
olarak yillik egitim biitgesi ve sirketin toplam gelirlerinin bir
ylizdesi olarak yillik egitim biitgesi yer alabilir.

- Kullanim 6lgiileri ; Bunlar, egitici kullanim1 ve egitim mekaninin
kullanimu ile ilgili etkinlik dlgtileridir. Egitici kullanimi, genellikle
egiticilerin mevcut toplam zamanlarinin yiizde olarak ne kadarinin
fiillen egitime harcandigi, ne kadarinin hazirlik i¢in ve ne kadariin
da yeni egitim materyali gelistirmeye harcandigi ile ilgilidir.

- Zaman Olgiileri; Alinan egitim saatleri, egitimlerin zamanlamas1
ve program gelistirme zamanlan ile ilgili dlgiilerdir. Calisan ve
yonetici basina alman yillik egitim saatleri toplami bir etkinlik
Olciisiidiir. Egitimlerin zamanlamasi Olciileri, egitim ihtiyacinin
belirlenmesinden egitimin verilmesine kadar gegen siireyi ve
egitimlerin yiizde olarak ne kadarmnin kararlagtirilan siire iginde
tamamlandigina iligkin Ol¢iilerdir. Program gelistirme zamanlar1
ise, egitim basina gelistirme i¢in gereken toplam saatleri ve

gelistirme siiresinin egitim siiresine oranini ifade etmektedir.



39

2.2.3.Performans Degerlendirmesi

Performans degerlendirme insan kaynaklari yonetiminin en 6énemli islevleri
arasindadir. Performans degerleme ile kisinin herhangi bir konudaki etkinligini ve
basar1 diizeyini belirlemeye yonelik ¢alismalar1 kast edilmektedir. Insan kaynaklar,
calisanlarin  performansini yonetmek ve degerlendirmek amacina odaklanan
politikalar ve sistemler gelistirirler. Insan kaynaklarinin gerceklestirdigi sikca
rastlanilan bir faaliyet de daha Once belirlenmis olan performans kriterlerine gore;
calisanlarin nasil performans sergilediklerini saptamaktir. Performans goriismeleri
bir onceki goriismede kararlastirilmis olan tiim gorev ve faaliyetleri kapsar ve bir
sonraki donemin hedeflerini saptar. Etkinlik diizeyi ve basariy1 6lgmek ise oldukca
zor bir istir. Bu zorlugun baslica nedeni, séz konusu olanin, bir insana yonelik
degerlendirme olmasidir. Performans degerleme kurumda gorevi ne olursa olsun
bireylerin ¢aligmalarini, etkinliklerini, eksikliklerini, yeterliliklerini, fazlaliklarini,
yetersizliklerini kisacasi bir biitiin olarak tiim yonleri ile gdozden gegcirilmesidir. Bu
gbzden gecirmeye neden ihtiyag oldugu sorusu, performans degerlemenin 6nemini
ve geregini ortaya koymaktadir. Kisilerin gerek kendi kendilerini gézden gegirmeleri
gerekse kurum tarafindan gbézden gecirilmesi, isgal ettikleri roliin gereklerini ne

diizeyde yerine getirdiklerini gormek bakimindan énemlidir.

2.2.3.1.Performans Degerlendirmesinin Siireci ve Yontemleri

Performans degerleme sisteminin kurulabilmesi i¢in 6ncelikle belirli bir
stirecin baglatilmas1 ve on caligmalarin yapilmasi gerekir. Burada degerlemenin
kimlere uygulanacagi, kimler tarafindan uygulanacagi, degerleme periyodlarinin ne
olacagi, ne zaman gergeklestirilecegi, hangi degerleme yonteminin secilecegi gibi
konularin a¢ik ve anlasilir bigimde belirlenmesi s6z konusudur.

Yontemleri soyle siralanabilir;
- ikili karsilastirma ve siralama yontemi
- Grafik degerleme yontemi
- Derecelendirme ve puanlama yontemi

- Kiitik olay yontemi
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- Degerleme merkezi yontemi
- Takim bazli performans degerleme yontemi
- Hedeflere gore degerleme yontemi

- Kontrol listesi yontem

2.2.4.Kariyer Planlama

Kariyer yonetimi en basit anlamu ile kisilerin is hayatlarina iliskin planlamalar
yapmalaridir. Insan kaynaklar1 yonetimi bakimindan kariyer ydnetiminin ayirict
ozelligi , calisanlarin kurum igerisindeki hareketliliklerinin saglanmasi ve boylece
kisilerin motive olmalaridir. Kariyer yonetimi bir ¢alisanin bulundugu konumun
farkinda olmasi, kendisi i¢in sonraki adimda neyin oldugunu bilmesi ,isin gelecegini
gormesi, gelisme seyrine uygun hazirliklar1 yapabilmesi ve kendini gelecege
hazirlamas1  bakimindan gereklidir. Kariyer planinin  yapilmasinda kisinin
sorumlulugu kadar kurumunda sorumlulugu vardir. Kariyer planlama siirecinde ;
Bireysel degerlendirme, kariyer olanaklarinin degerlendirilmesi, Bireysel 6zellikler
ve kariyer olanaklarinin uyumlastirilmasi, bireysel ihtiyaclar ve hedeflerin

belirlenmesi gerekmektedir ( Findike1, 2006 : 346 ).

2.2.5.Ucretlendirme

Sirket, pazarda rekabet edebilmek ve kendi iginde adaletli iicret dagilimi
saglamak i¢in calisanlarina ne kadar maas Odemeli? Iste bu noktada Insan
Kaynaklari, sirketin maas ¢izelgelerini ve sistemlerini gelistirirken pazar
arastirmalarindan, is analizi tekniklerinden ve calisanlarla yilin belirli donemlerinde
gergeklestirilen performans goriigmelerinden faydalanir. Ucretlendirme konusunda
objektif ve adil olabilmek i¢cin insan Kaynaklari ydnetimi iyi tanimlanmis insan

Kaynaklar1 yonetim prosediirlerine ve degerlendirme araglarina ihtiyac duyar.
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2.2.6.Sendikal iliskiler ve Ozliik Isleri

Insan Kaynaklar1 uzmanlarindan, calisma ve ¢alisan yasalar1 (maas ve saat
yasalari, toplu sézlesme, firsat esitligi, fark gézetme, cinsel taciz, sakatliklar, tibbi
haklar, ek kazanglar vb.) konusunda uzman olmalar1 beklenir. insan Kaynaklari
uzmanlari, organizasyon icerisinde alinan kararlarin ve gerceklestirilen faaliyetlerin
yasal sinirlarin i¢inde kabul edildigini garanti altina almak ig¢in c¢alisanlar ve

yoneticilerle ortaklasa galigirlar.
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III. BOLUM
EMLAK SEKTORUNDE EMLAK KOMISYONCULUGU

3.1. Genel Olarak Emlak Sektorii

Bir ¢at1 altinda yasamanin cazibesi insanlik tarihiyle baglar. Doga olaylarinin
getirdigi yasamsal zorluklar insanoglunu magaralarda yasamaya yoOneltmistir. O
tarihlerde siginma, barinma, korunma amacli olarak kullanilan magaralar bile tarih
boyunca rant kavgalarina sebep olmustur.

Zamanla insanoglunun ortaya c¢ikardigi barinma sekilleri degiserek ve
geliserek bugiinkii halini almistir. Kentlesme olgusu ortaya ¢ikmaya basladiginda ise
modern yapilar, gz kamastirici binalar, ticaret merkezleri, konser alanlar1 insa
edilmis ve sadece barinma olarak kullanilma durumundan uzaklagmistir.

Glinimiizde ise biitin bu yapilarin genel adi gayrimenkul olarak
belirlenmistir. Gayrimenkul mevzuatt hazirlanmis ve bu sektér kazang saglanan
onemli bir konuma gelmistir. Medeni Kanun, bir¢ok iyilestirmenin yani sira
gayrimenkul mevzuatini da yasalara baglamis ve kanunlar ¢ikarmistir. Tapu sicilleri
kurulmus ve bu cergevede gayrimenkul degerlemeleri, alim, satim islemleri tapu
sicili tliziigii cergevesinde diizen altina alinip islev gérmeye baslamistir. Bu kanunlar
diizenlenirken esas olan kisilerin birbirlerine ve devletin kurumlarina karsi olan iyi
niyetleri ve diriistliikleridir. Gayrimenkul sektoriinde yasanan bu gelismeler ile
birlikte emlak danigsmanligi hizmeti veren aract kurumlarin da rolleri, ¢alisma
sekilleri ve davranig bigimleri ¢ok biiylik Onem kazanmistir ( Sefi, 2006,

www.emlakjet.com/makaleler.php?makale id=36 ).

Tiirkiye’de hane halklariin il ve ilge merkezleri toplamina bakildiginda, ev
sahipligi oranmin % 59.8, kiracilik oraninin ise % 31.6 oldugu goriilmektedir. Bu
oran ancak yiiksek refah diizeyinde ve geligsmis konut finansmani piyasalarina sahip
iilkelerde ulagilabilen bir orandir. Tiirkiye’nin bu orana ulasabilmis olmasi niifusun
kendi konutuna sahip olmak konusunda giiglii bir egilime sahip oldugunu

gostermektedir (www.emlak.milliyet.com.tr).
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Bunun disinda lojmanlarda oturanlarin oram1 % 2.2, oturduklar1 evin sahibi
olmay1p kira 6demeyenlerin orani ise %5.5°dir .

11 merkezleri igin, ev sahipligi oran1 %58.2, kiracilik orani ise %33.3 olarak
hesaplanmustir. {1 merkezlerinde lojmanlarda oturanlarin oram %2.1, oturduklari evin
sahibi olmayip kira 6demeyenlerin orani ise %5.7 dir. Tiirkiye’de tiim memurlarin
ancak %10 kadarmin lojmanda oturdugu tahmin edilmektedir .

Ilge merkezleri icin, ev sahipligi oram1 %64, kiracilik orani ise %27.5 olarak
hesaplanmistir. Bunun disinda lojmanlarda oturanlarin oran1 %2.5, oturduklari evin

sahibi olmay1p kira 6demeyenlerin orani ise % 4.9 dur ( www.konut.gov.tr.).

Konut sahipligi statik bir durum degildir. Insanlar ¢esitli nedenlerle
konutlarin1 satmakta, degistirmekte, tasinmaktadirlar. Zaman igerisinde gelir diizeyi
artan, ihtiya¢ ve begenileri degisen toplumun en st gelir diizeyindekiler gelisen
ihtiyaclarmma uygun yeni yerlesim yerleri olusturmakta, yeni tip konutlar insa
ettirmektedir. Bu kesimin, yeni evlerine tasinmak i¢in bosalttig1 eski evleri ise gelir
acisindan onlarin hemen ardindan gelen ve en {ist gelir diizeyindekilerin yasam
bicimlerine ve bunun O6nemli bir pargasi olan konutlarina ulasmayir amaglayanlar
tarafindan doldurulmaktadir. Onlarin yeni konutlarma taginmak i¢in bosalttiklar
konutlar ise izleyen gelir diizeyindekiler i¢in uygun bir hedef olusturmaktadir. Bu
sekilde gelir diizeyi ve begenileri yiikselen toplumun tiim kesimleri yukar1 dogru
hareket ederek bir dncekinden daha iyi, daha kaliteli konutlarda yasama olanagina
kavusmaktadir. En alt kesimin bosalttig1 bolgeler ise hayalet kasabalara doniismekte
ve zaman igerisinde yenileme projelerine konu edilerek toplumun yeni konut kalite
diizeyine uygun hale getirilmektedirler.

Toplumun siirekli olarak daha biiyiik, daha konforlu, daha giivenli konutlara
taginarak yarattigi bu hareket, insaat sektorlinii, emlak piyasasini ve konut

finansmani kurumlarini besleyen bir canlilik yaratmaktadir .
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3.1.1.Emlak Sektorii ile lgili Kavramlar

Emlak sektoriinde, emlak komisyonculugu ile ilgili temel kavramlar, emlak,

emlak komisyonculugu, emlak danismanlig1 ve gayrimenkul degerleme uzmanhigidir.

3.1.1.1.Emlak (Gayrimenkul)

Emlak kavrami biitiinii ifade eden bir kavramdir. Bina, arazi ve arsa unsurunu
kapsayan bir yapisi vardir. Yapildig1r madde ne olursa olsun , gerek karada gerekse su
istiindeki sabit ingaatin tiimiine bina denmektedir. Arazi ise; sinirlari, dag, ¢it, duvar,
agag, yol gibi tabii isaretlerle ¢evrilmis bulunan yeryiizii pargasidir. Uzerine insaat
yapilmak iizere parsellenmis ve parselasyonu kamu otoritelerince onanmis arazi
parcalar1 da arsa olarak tamimlanabilmektedir. Arsa ve arazi ayni kapsamda
degerlendirilebilir. Emlak genellikle, gayrimenkul olarak ifade edilmektedir
(Altintas, 1995:19).

Gayrimenkul kelime anlami olarak, yabanci, bagka anlamina gelen “gayr”
sozcligi ile nakledilmis, tasinmis, anlamma gelen “menkul” sozciigiiniin
birlesmesiyle olugsmustur. Bu nedenle tasinmaz mal olarak adlandirilmaktadir.
Gayrimenkul, bir yerden bir yere taginmasi olanaksiz olan, duragan mallar ifade
etmektedir. Ev , arsa , bag, bahce gibi tasinmaz mallarin ortak adidir (Taylan, 2005 :
9).

3.1.1.2. Emlak Komisyonculugu

Emlak komisyoncusu, bir iicret karsiliginda, gayrimenkule iligkin
s0zlesmelerin yapilmasi konusunda taraflar arasinda aracilik etmeyi meslek edinmis
kigidir. Tiirk ticaret kanunun 12. maddesinin 12 bendi ile ticaret sicili
nizamnamesinin 14. maddesi tellallik, komisyonculuk ve aracilik islerini yapmak
lizere kurulan miiesseselere Ticarethane, bunlari isletenleri de tacir olarak kabul
etmektedir. Borg¢lar Kanunu'nun 404. maddesinde “gayrimenkul tellalligi yazili
olarak yapilmadik¢a gecerli degildir” denilmektedir. Bu nedenle Tiirk ticaret

kanununun 12. maddesi hiikiimleri geregi tellallik ve emlak komisyonculugu
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arasinda bir baglanti kurulmaktadir. Bor¢lar Kanunu'na gore tellallik, tellalin bir
ticret karsiliginda diger tarafa bir sdzlesmenin kurulmasi firsatin1 gostermeyi ya da
ona bir sozlesme goriismesi i¢in aracilik etmeyi bor¢landigi bir sézlesmedir. Buna
gore, taraflar arasinda (higbirine siirekli bigimde bagli olmaksizin), tasinmaza iliskin
s0zlesmelerin yapilmasi hususunda, iicret karsiliginda aracilik etmeyi meslek edinen
kimseye "Gayrimenkul Tellal1" denir (Taylan, 2005 : 7).
Emlak komisyoncularinin nitelikleri s0yle siralanabilmektedir;
- Isinin gerektirdigi olciide mali, hukuksal ve teknik bilgi ile

donatilmis olmali,

Diiriist, icten, ilkeli , sdziine giivenilir ve nazik olmal1

Satici ile goriisiirken kendisini bu tasinmazi alacak kisi yerine
koyarak yans1 bir gozle degerlendirmeli,

Ogrendigi sirlar1 saklamali,

Is sahibinden edindigi bilgileri baska amaclarla kullanmamals,

Bilgisayar, video, kamera, telefon, telefaks, gibi aygitlar

biirosunda bulundurup kullanabilme 6zelligi gosterebilmeli,

Cok ayrintili bir arsive sahip olmali,
- Maddi yapisinin giiclii olmas1 gerekmektedir.

Emlak komisyoncular1 taginmazlarin alim, satim ve kiralama isini bir
organizasyon ic¢inde yerine getirdiklerinden, is yerleri igletmeleri olacaktir. Bu
nedenle emlak komisyoncularinin s6z konusu is yerleri emlak komisyonculugu
isletmesi olarak nitelendirilmektedir. Emlak komisyoncugu tek kisi isletmesi
olabilecegi gibi bir ortaklikta olabilir. Buna goére, emlak komisyonculugu
taginmazlarin alim, satim ve kiralanmasina aracilik eden isletmelerdir. Emlak
komisyonculugunun bu etkinligi mal pazarlamasindan ¢ok hizmet pazarlamasi
niteligi  tasidigindan, emlak komisyonculugunu hizmet isletmesi olarak
nitelendirebiliriz ( Baydemir, 2002 : 15 ).

Taginmazlarin tiiketiciye sunulmasinda, emlak komisyoncular1 dagitim
kanalina yardimci olarak giren aracilardir. Emlak komisyoncularinin kendi
tasinmazlarini tliketiciye sunmalar1 durumunda, herhangi bir aracilik durumu séz
konusu olmadigindan dogrudan pazarlama kanali olusmaktadir (Baydemir, 2002 :

17) . Emlak alim, satim ve kiralamalarina aracilik eden emlak komisyonculari,
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yaptiklar1 hizmet geregi son tiiketicilere hizmet sundugu gibi baska isletmelere de
hizmet sunan ticaret isletmeleridir. Emlak komisyonculugu her iki tiir pazara da
hizmet sunmasi nedeniyle her iki pazarin yapisini da bilmesi gerekir.

Emlak sektoriini AB standartlarina ulagtirmak i¢in Sanayi Bakanligi ve
Basbakanlik tarafindan hazirlanan Emlak Miisavirligi Yasa Taslagi ile yeni nesil
emlakeilara iiniversite mezunu olma sarti getirilmektedir. Emlak komisyoncular
tiniversiteyi bitirdikten sonra da 1 yil zorunlu staj yapacak, emlak miisaviri olmak
icin ise lisans sarti aranacaktir. Emlak komisyonculari, lisans almak ic¢in sinava
girecekler, sinavda basarili olanlara lisans verilecektir. Emlak sektoriinii disiplin
altina almay1 amaglayan taslak kamu kurumlar1 ve sivil toplum o6rgiitlerinin goriisiine
acilmistir. Taslaga gore, borsa gibi c¢alisacak emlak sektoriinde emlak
komisyonculari, broker gibi banka ve tiiketici arasindaki tiim islemleri yiriitecektir.
Kiralik ve satilik emlak islemlerini emlak komisyoncusu yiiriitecek ve ileride emlak
degerinin oldugundan diisiik gosterilmesi gibi hatali islemlerden emlak
komisyoncusu sorumlu tutulacaktir. Lisans zorunlulugu olan emlak sektoriinde
calismak isteyenler, iiniversitelerin emlak sektorii ile baglantili 4 yillik iiniversite
mezunu olmak zorunda kalacaklar, bu sart1 yerine getiren adaylar ayrica 1 yil staj
yapacaklardir. Stajinin 6 aylik dénemini kursta 6 aylik donemini ise her hangi bir
emlak biirosunda gegireceklerdir. Universite mezunu olmus ve staj siiresini
tamamlamis olan adaylar OSYM tarafindan agilan lisans sinavina gireceklerdir.
Lisans sinavinda basarili olanlar emlak miisaviri olarak sektore girme hakkini elde
edebileceklerdir. Sektor deki halen mevcut olan emlak komisyoncularin da {iniversite
sarti aranmamaktadir. Ancak OSYM tarafindan hazirlanan lisans sinavina girmek

mecburiyetinde olacaklardir ( http://mortgagetr.org/haber/016.php, 05.05.2006

Diinya Gazetesi ).

- Emlak Komisyonculugu Hizmetleri Mecburi Standarti

08.07.2003 tarith ve 25162 sayili resmi gazetede yayinlanmis olan ve
08.01.2004 tarihinden itibaren uygulama mecburiyeti getirilen Tiirk Standartlar
Enstitiisii tarafindan hazirlanmig  Emlak Komisyonculugu Hizmetleri Mecburi
standarti’nin tarifler konusu sdyledir.

8 Temmuz 2003 tarihinde 25162 sayili Resmi gazete de yayinlanarak 8

Temmuz 2004 tarihinde yiiriirlige giren "Emlak¢ilik Mecburi Standardi" emlakgilara
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ve tlketicilere hizmetin daha iist seviyelere tasinmasma ve mesleki diizen ve
disiplinin saglanamasina yonelik ciddi katki saglamaktadir. Standart genel anlamda,
emlak komisyonculugu hizmetlerinin, isletmecilik, hizmet ortaminin &zellikleri,
bulundurulmas1 gerekli ara¢ - gere¢ ve calisanlarin Ozellikleri ile ilgili genel
kurallarin1 kapsamaktadir.

Sanayi ve Ticaret Bakanligindan:

Mecburi Standart Tebligi

(Teblig No: OSG - 2003/59)
Madde 1-Bu Teblig 8/ 1 /1985 Tarihli ve 3143 sayili, 10/6/1930 tarihli ve 1705
sayili, 18/11/1960 tarihli ve 132 sayili kanunlara istinaden hazirlanmistir. (Ek.1.)
Madde 2-Tiirk Standartlar1 Enstitiisii tarafindan hazirlanan ekli TS 11816 "Emlak
Komisyonculugu Hizmetleri-Genel Kurallar" Standardi Resmi Gazete'de yayimi
tarihinden 6 (alt1) ay sonra mecburi olarak uygulanacaktir.
Madde3-Ekli Standart kapsaminda hizmet {retenlerin bu Teblig hiikiimlerine
uymalar1 zorunludur.
Madde4-Bu Teblig yayimu tarihinde yiiriirliige girer.
Madde5-Bu Teblig hiikiimlerini Sanayi Ticaret Bakani yiiriitmektedir.

3.1.1.3. Emlak Damismanhg

Emlak komisyoncular1 tek kisi c¢alisanli organizasyonlardan g¢esitli
departmanlara ayrilmis, ¢ok sayida eleman calistiran organizasyonlara kadar genis
bir yelpazede yer alirlar. Tek calisanli emlak komisyoncusunda bir sekreter ya da
asistanla calisan tek kisilik bu organizasyonda tiim faaliyetler tek kisi tarafindan
gergeklestirilmektedir. Biiyilk organizasyonlarda ise, emlak komisyoncusu ofis
personelinin yan1 sira miisteri danismanlarina sahiptir. Miisteri danismanlari, emlak
komisyoncusu veya varsa bir satis miidiiriinlin yonetimi altinda ¢alismaktadir.

Bir emlak danismaninin en biiyiik 6zelligi, emlak piyasasinda profesyonel
olarak kendini var etmis olmasidir. Emlak piyasasi hakkinda bilinmesi gereken her
konuyu, giincelligiyle takip etmeli ve miisterilerine tam bir profesyonel kimligiyle
hizmet vermesi gereklidir. Bir miisteri danigsmanin1 sadece bir profesyonel emlak

komisyoncusu olarak gérmek yanilgidir. Iyi bir miisteri danismani ayn1 zamanda iyi
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miisteri iliskileri yoneticisidir. Takdir edilmelidir ki, bu yeteneklerin tiimiiniin bir

anda olusmasi1 miimkiin degildir; iyi bir egitim, disiplinli ve siirekli bir calisma,

bunun i¢in yapilmasi gereken seylerin basinda gelmektedir

( http://www.emlakakademi.net//FORMS/EMLAKAKADEMI ).

Emlak Danigsmanlarinin yaptiklari isler ( www.remax.com.tr ) ;

Potansiyel miisterilerin bulunmasi; her emlak danigmani kendi
isini yaptig1 i¢in kendisine ait bir miisteri veri tabani olusturur ve
gayrimenkul satmak ya da almak isteyen insanlar disinda yeni
miisteriler de kazanmak i¢in kendi adina pazarlama faaliyetleri
yapmaktadir.

Gayrimenkullerin  portfdye alinmasi; potansiyel saticilara
ulagsmak ve miisterilerine karst sorumluluklarint yerine getirmek
icin pazarlama faaliyetleri yaparken, belirgin bir bolge seger ve
burada daha fazla portféye sahip olmak icin o bdlgenin sakinleri
ile siirekli temasta kalmaya 6zen gostermektedir.

Gayrimenkuliin pazarlanmasi; portfoyiindeki her bir gayrimenkul
i¢in ayr1 ayr1 pazarlama faaliyetleri yapmalidir.

Miisteri yonetimi; uzmanlik alaninda edindigi bilgiler ile siirekli
alict ve saticilar ile baglantidadir. Bu pazarda, miisterilerden en
fazla gelen sikayetlerden biri gayrimenkul danigsmanindan haber
alamamaktir. Bu da gayrimenkul danigsmanlarimin  biitiin
miisterileri  ile  diizenli = baglantt  halinde  olmalarini
gerektirmektedir.

Miisterilerinin ihtiyaglarin1 anlamak ve finansal olanaklar
bulmalarina destek vermek; Gayrimenkuli gdstermeden Once
alicinin ihtiyaglarimi anlar ve onlara tamamen arzuladiklari

ozelliklerdeki miilklerin sunumlarini yapar.
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3.1.1.4. Gayrimenkul Degerleme Uzmanhg

Degerleme, bir varligin veya gayrimenkuliin, gayrimenkul projesinin veya bir
gayrimenkule bagli hak ve faydalarin belli bir tarihteki muhtemel degerinin bagimsiz

ve tarafsiz olarak takdir edilmesidir ( www.econturk.org/spkl1.pdf) .

Ozellikle gelismis olan iilkelerin sermaye piyasalarinda ¢ok yaygm olarak
kullanilan gayrimenkule dayali mali araclarin kaynagini teskil eden gayrimenkullerin
degerlemesinde, gayrimenkul ekspertiz sirketlerinden yararlanilmaktadir. Basta,
Ingiltere ve Amerika Birlesik Devletleri olmak iizere gelismis iilkelerde,
gayrimenkul degerlemesi isi, altyapisinin olusturuldugu, meslek kuruluslari
tarafindan gerek meslegin etikleri, gerekse kurallarinin meslege giris ve meslekte
kalis sartlarinin belirlendigi, meslege giris kosullarinin oldukga yiiksek tutuldugu,
kisilerin imza yetkili kilindigi, kural ve meslek etiklerine aykir1 davranista bulunan
tiyelerin derhal meslekten men edildikleri, raporlamanin usul ve yontemlerinin bir
standarda  baglandig1  belli basli bir meslek dalidir (Glingdr, 1999,
http://www.econturk.org/spk11.pdf’) .

Ulkemizde her yil birgok amagla binlerce m2 arazi veya binanm farkli
amaglarla degerlerinin takdir edilmesi gerekli olmaktadir. Ancak tasinir ve taginmaz
mallarin farkli amaclarla degerlerinin takdiri ayr1 bir disiplin gerektirmektedir. Bu
giine kadar belirli meslek dallarinin ¢aligsma alani iginde kalan ve genellikle belirli bir
standard1 tutturamayan ¢alismalar yapilmaktadir. Boyle bir meslegin ve bir mesleki
kurulusa iliskin altyapinin Tiirkiye'de olusturulabilmesi, oOzellikle de sermaye
piyasasi alaninda faaliyet gosteren kurumlarin gayrimenkul ile ilgili islemlerinin
daha saglikli ve giivenilir bir sekilde yapilabilmesi ve kamuyu aydinlatma
prensibinin daha etkin bir sekilde uygulanabilmesi i¢in sermaye piyasasi alani ile
sinirlt bile olsa, gayrimenkul degerleme meslegi ile ilgili bir kurulusun kurulmasi
i¢in On ayak olunmasi, Sermaye Piyasasi Kurulu i¢in bir zorunluluk olarak giindeme

gelmistir (Glingor, 1999, http://www.econturk.org/spkl11 ) .

Degerleme Uzmani, bir gayrimenkuliin, gayrimenkul projesinin veya bir
gayrimenkule bagli hak ve faydalarin degerlemesini yapacak olan, Gayrimenkul

Degerleme Sirketleri tarafindan istihdam edilen, sirketin faaliyet konusunu yakindan
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ilgilendiren miihendislik, isletme-ekonomi, mimarlik ve sehir ve bolge planlama gibi
alanlarda asgari 4 yillik iiniversite mezunu olan kisilerdir.

Ulkemizde gayrimenkul ¢ok énemli bir konumda iken onun degerini tespit edecek
kurumlarin da ciddi ve giivenilir olmasi gerekmektedir. Gayrimenkul degerleme
uzmanlart ; (  Turyap Gayrimenkul Degerleme A.S. 03.02.2007 ,

http://www.tgd.com.tr )

- iflas ve hacizlerde, agilacak davalardan dnce rayiglerin
belirlenmesinde,

- Miras paylasimi, bosanma durumlar1 vb. hukuki paylasimlarda,

- Sirket ve ortaklik kurulurken ya da bitirilirken,

- Kurum mal varliklarinin satilmasi durumunda,

- Sirketlerin sermaye artirimi dolayisi ile ortaya ¢ikan degerleme
ihtiyaclarinda,

- Proje gelistirme ve olusturma caligsmalarinda,

- Fizibilite raporlarinin hazirlanmasinda,

- Banka kredilerinden dogan ipoteklerin paraya ¢evrilmesinde,

- Bankalarin kredi taleplerinde,

- Bayilik teminatlarinda,

- Gayrimenkul yatirim ortakliklarinin ihtiyaglarinda, degerleme
raporlar1  hazirlamaktadir.

Hazirlanan degerleme raporlarinda, uluslararasi raporlama standartlar
cercevesinde; Gayrimenkuliin yerinde yapilan incelemeler sonucunda fiziksel ve
cevresel oOzellikler, ulasim ve konum o6zellikleri degerlendirilmektedir. Yapili ise
gayrimenkuliin ingaat 6zelliklerine gore bedeli saptanmakta ve yapilan arastirmalar
sonucu arsa rayi¢ bedeli hesaplanarak gayrimenkuliin toplam satis degeri
belirlenmektedir. (Ek.2.) Gelir getiren miilkler i¢in gelir yontemi uygulanmakta ve
gayrimenkul degerleme uzmaninin goriigleri ile mevcut durumlar yorumlanarak
rapor hazirlanmaktadir. Her ekspertiz raporuna, ilgili gayrimenkuliin fotograflar
eklenmekte ve gayrimenkuliin {lizerindeki kisitlamalar ( ipotek, haciz vs... ) tapu
arastirmasi ve gayrimenkuliin bulundugu bolgenin gelecekteki gelisimini gormek,

yasalara aykir1 herhangi bir uygulamanin olup olmadigini incelemek amaci ile imar
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durumu arastirmasit da  yapilmaktadir ( Turyap Gayrimenkul Degerleme A.S.

03.02.2007 , http://www.tgd.com.tr ).

Uzmanlarin lisanslanabilmesi i¢in gayrimenkul degerlemesi alaninda da en az
tic yil tecriibeleri olmasi gerekmektedir. Mevcut yasal diizenlemeler; Degerleme
Uzmaninin birden fazla sirkette ¢alisamayacagi, objektiflik ve bagimsizlik ilkesine
aykirn hareket edemeyecegi, emlak komisyonculugu faaliyetinde bulunamayacagi,
meslek onuru ile bagdasmayan davraniglarda bulunmamalar1 gerektigini ¢ok net bir
sekilde ortaya koymaktadir.

Ulkemizde 11.08.2001 tarih ve 24490 sayili Resmi Gazetede yayimlanarak
yiiriirliige giren Seri: VIII, No: 34 "Sermaye Piyasasinda Faaliyette Bulunanlar Igin
Lisanslama ve Sicil Tutmaya Iliskin Esaslar Hakkinda Teblig" uyarinca degerleme
uzmanlhgi iligkin diizenlemeleri de igeren bir teblig hazirlamig ve 2001°de yiiriirliige
konmustur (Gayrimenkul Degerleme Uzmanhgir Sertifikali egitim Programi,

02.02.2007, http://www.ankusem.ankara.edu.tr/sek/sekoku2.php?id=192 ).

Sinavlarin genel amaci, sermaye piyasasi alaninda ihtisas personeli, yonetici,
tirev araglar personeli ve degerleme uzmani olarak ¢alisanlarin  mesleki
yeterliliklerini, bilgi ve tecriibelerini gosterir lisans belgesinin verilmesidir. Bu
programin amaci, gayrimenkul degerlemesi alaninda calisanlarin niteliklerinin
yiikseltilmesine katki vermektir

( http://www.ankusem.ankara.edu.tr/sek/sekoku2.php?id=192 ) .

3.1.2. Tiirkiye’de ve Diinyada Emlak Sektori

Gayrimenkul sektorii Tirkiye'de ve diinyada yeni bir gelisme dénemine
girmektedir. Globallesmenin giderek yogunluk kazanmasi nedeniyle, yabanci
yatirimlar gayrimenkul {iizerinde de yogunlasirken, taginmazlarin alim satimu,
kredilendirilmesi ve giivence altina alinmasi uluslararasi kurallar i¢inde yapilabilir
hale gelmektedir. Gayrimenkul degerlemesi, denetimi, tapu garantisi, kredi
derecelemesi ve sahislara kredi notu gibi uygulamalar, bu gelismelere paralel olarak,

tilkemizde de giindeme yerlesmektedir. (Toriiner, 2006)
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3.1.2.1. Diinyada Emlak Sektorii ve Emlak Komisyonculugu

Ozellikle son 20 y1l i¢inde, insanlik kendisi igin yepyeni bir siireci yasamaya
baslamistir. Demokrasi, diislince, sermaye ve finans hareketleri evrensel boyuta
tasinmis, haberlesme ve bilgisayar sektoriindeki gelismeler, Internetin yaygin
kullanimi, sinirlar1 ortadan kaldirmistir. 2005 senesi rakamlartyla, yillik bazda,
global ekonomide 475 milyar dolarlik kurumsal gayrimenkul yatirmminin %20 -
25’ini basta Cin olmak tizere Uzak Asya iilkeleri gekmektedir. Avrupa Birligi on bes
iilkesinde yaklasik 75 milyar dolar1 sinir 6tesi olmak iizere, 180 milyar dolarlik
gayrimenkul yatirimi gergeklesmistir. Kiiresel sermayeyi ¢ekebilmek adina gelisen
piyasa iilkeleri arasinda biiyiik bir rekabet yasanmaktadir. Gereksiz tartigmalar, karar
mekanizmasindaki yavasliklar, hukuksal siirecte tikanmalar, ¢ikar ¢atismalari ve kisa
goriislii vizyonsuzluklar ile zaman kaybetmeyenler, yarista 6ne gecmektedir. Doniip
irdelendiginde, sosyal sorumluluk ve biling basarinin altin anahtar1 olarak goéze
carpmaktadir. Seffaflik ve kurumsallagma, uluslararasi yatirim, denetim, finansal
raporlama, degerleme standartlarinin  uygulanmasi Onemli konu bagliklarni

olusturmaktadir ( www.gyoder.org.tr/mortgage ) .

Emlak komisyonculugu meslegi bati diinyasinin en seckin ve popiiler
mesleklerindendir. Cogu batili {ilkede, emlak  ancak emlak komisyoncusu
araciligiyla alinip satilabilmektedir. Emlak komisyonculugu yapabilmek, merkezi
otoritenin ya da onun yetkilendirdigi kamusal otoritelerin iznini, lisansin1 almakla
miimkiin olmaktadir. Bunun temel gerekgesi, o iilkelerde emlak komisyonculugunun
uzmanlik gerektiren kurum kimligine verilen 6nem ve o kurumlara iliskin
kamuoyunda olusmus ortak giiven duygusudur.

Isveg’te meslege kabul edilmek i¢in emlak komisyoncusu kanunen Ulusal
Emlak Komisyoncular1 Dernegi’ne kayitl olmalidir. Kaydinin kabul edilmesi i¢in ise
asagidaki nitelikleri tagimas1 gerekmektedir

( www.turyap.com.tr/turyap/arastirmalar/062006_isvec_fransa.html) ;

Resit olmak,

[flas halinde olmamak ,

Ticaret yapmasina engel bir kanuni yasaga tabi olmamak,

Uygun egitimi almis olmak,
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- Meslege ciddiyetle bakmak ,
- Meslege uygun etik anlayis ve diiriist karaktere sahip olmak
gerekmektedir.

Tescilli emlak komisyoncusu olmak i¢in, iiniversite veya yiiksek okul
mezunu olmanin yam sira pratik deneyim de gozetilmektedir. Akademik egitimde,
emlak komisyonculugu, emlak hukukuna iliskin medeni kanun, vergi kanunu,
ekonomi, isletme ve ingaat ve degerleme dersleri bulunur. Ancak teorik bilgi pratik
deneyimin yerine ge¢memektedir. Emlak komisyoncusu olmak igin, kayith bir
emlak komisyoncusunun yaninda on haftalik staj zorunlulugu gerekmektedir. Kisinin
ise uygun olmasi demek, genel diiriistliik, gilivenilirlik gostergesidir. Emlak
komisyoncusunun  igi, miisterinin ona glivenmesini gerektirdigi icin, emlak
komisyoncusunun kendi ekonomik islerini nasil ylriittiigiine de bakilmaktadir.
Finansal anlamda dolandiriciligin disinda, 6demelerde ihmal, bor¢ 6dememe, veya
mali konularda beceriksizlik de bir emlak komisyoncusunun giivenilirligine golge
diisiirmektedir. Isve¢’te emlak komisyoncusunun ayn: zamanda tarafsiz olmasi da
gerekmektedir. Emlak komisyoncusu pazarladigi bir gayrimenkulii satin alamaz,
yakinlarina da satin aldirtamaz ¢iinkii miisterinin hakli olarak bekledigi mesleki
tarafsizlign  saglayamaz. Eger mutlaka o gayrimenkulii almak istiyorsa,
komisyonundan vazgeger ve bu durumu satin aldigim1 veya alacagini Dernek’e
bildirir ki istedikleri an durumu denetleyebilsinler. Ayni sey, o emlak
komisyoncusunun bir yakini o emlagi alacak olsa da yine s6z konusu olmaktadir

(http://www.turyap.com.tr/turyap ).

Fransa’da ise diplomanin yaninda mesleki tecriibe sarti aranmaktadir. Belli
etik kriterlere uymak adina, asagidaki kisiler emlak komisyoncusu olamamaktadir;
- Fransiz mahkemeleri tarafindan hapse atilmis kisiler.
- Iflas etmis olanlar.
- Mesleki derneklerin attigi1 resmi gorevliler.
- Ustte bahsedilen nedenlerden dolay1 yabanci bir mahkemenin
suclu buldugu kisiler.
- Kagak 1is goren emlak komisyoncular1 i¢in agir cezalar

islemektedir.
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- Profesyonel kart olmadan faaliyette bulunanlar i¢in 6 ay hapis
veya 7.500 euro para cezasi, Profesyonel kart olmadan ve
saticinin yazili onay1 olmadan para kabul etmek sugunda ise 2 yil
hapis cezast veya 30.000 euro para cezast ile

cezalandirilmaktadirlar.

3.1.2.2. Tirkiye’de Emlak Sektorii

Tiiketici davranisin1 bir piramitle ifade edildiginde, oncelik beslenmedir,
saghik, giyinme ve eglenme ardindan gelmektedir, tepeye ise emlak edinmeyi
koyabiliriz. Master card'in yaptig1 bir arastirma, "20 bin dolariniz olsa ne yaparsiniz"
sorusuna, katilimcilarin % 42’sinin "gayrimenkul alirrm" seklinde yanit verdigini
ortaya koymustur. Bu, gayrimenkule en diiskiin millet olarak bilinen Tiirklerin,
yatirim konusunda hala 6nceligi gayrimenkule verdigini ispatlamaktadir.

Yetmis milyonu asan niifusumuz, konut ihtiyacini da Dberaberinde
getirmektedir. Devlet Planlama Tegskilati verilerine gore yilda 500 bin konut
tiretilmesi gerekirken 230 bin civarinda konuta iskan ruhsati verilmektedir.
Ulkemizde hala kullamlabilir arazi stokunun énemli bir kismu kamu miilkiyetinde
oldugundan, konut {iretimi i¢in ¢ok 6nemli olan bu girdinin arsaya doniistiiriilmesi
konut maliyetlerini ciddi Olgiide asagiya ¢ekmekte ve konut sahibi olmanin
kolaylasmasina zemin hazirlayacaktir. Konut sorunu, sadece barmma ihtiyacini
karsilamanin Gtesinde, altyapisi hazirlanmis, gerekli yasal izin ve denetimlerden
gecirilmis, deprem giivenligi saglanmis kaliteli yasam birimlerinin sunulmasi olarak

ele alinmalidir. (http://www.turyap.com.tr/pufler/m_sektore bakis.html)

Tiirkiye 1945’11 yillarda giderek artan bir ekonomik, toplumsal ve politik
degisim siirecine girmistir. Bu asamada emlak ve Ozellikle konut s6z konusu
degisimin bir tiirevi olarak ortaya ciktig1 disiiniilmektedir. Bir taraftan ithal
ikamesine dayali bir kalkinma stratejisi i¢inde oldukea yiiksek bir ekonomik biiyiime
hiz1 tutturulurken, kentlesme siireci de biiylik bir hiz kazanmis ve bu gelisme ¢izgisi

zaman zaman kesintilere ugramakla beraber 1975’lere kadar siirdiiriilmiistiir.
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Ekonomik biliyiime ve gelismenin hizlanmasi ile kentlesmenin giindeme
gelmesi, kirdan kente gé¢ olgusunun biiylimesi, Tiirkiye’ yi konut bunalimi ile karsi
karsiya birakmistir. Kentlesmenin hiz kazanmasi ile topraklar da hizla deger
kazanmaya baslamis, kent topraklari spekiilasyon kaynagi olusturma yoluna
girmistir. Boylece bir taraftan kent topraklarinin spekiilasyon konusu haline gelmesi,
diger taraftan enflasyon, insaat maliyetlerini yiikseltmeye baslamis, kiralar hizla
artmistir. Konut orta smiflar i¢cin servet tutma ve servetini giivenceye almanin en
onde gelen yollarindan biri haline gelmistir. Bu olusum ve kentlesme, konut talebinin
ylkselmesine yol aginca konut ingas1 genisleyen bir yola girmistir (Altintas, 1995 :8).

Ulkemizde, uzun yillardan sonra saglanan politik ve ekonomik istikrar,
Avrupa Birligi’ne iiyelik silirecinde piyasalarda olusan giiven, tek haneli rakamlara
dogru hizla diisen enflasyon ve gerileyen faiz oranlar1 ortaminda, son 3 yildir
ortalama % 8’in lizerinde biiyliyen milli ekonomimizde, ayn1 donemde insaat ve
emlak sektorii de yillik bazda % 20’ler seviyesinde artis kaydederek diinyanin en
hizli gelisen piyasalarindan birisi haline gelmistir. Milli gelir, 400 milyar dolar
seviyesine, satin alma gilicii paritesine gore ise 650 milyar dolar mertebesine
ulagmistir. Bu, kisi basina diisen milli gelirin 8.500 dolar seviyesinde olduguna isaret
etmektedir. % 65’1 30 yasin altinda 70 milyonu asan niifus, halen devam eden
kentlesme olgusunun dogal sonucu yillik 600.000 adede ulasan konut talebi, deprem
riski, kalite ve yas gibi faktorlerle 17 milyonu asan konut stogu, biiyiik ¢aptaki
yenileme ihtiyact ve kentsel doniisiim, sektoriin temel dinamiklerini olusturan
parametrelerin basinda gelmektedir. (Altintas, 1995:9)

Insanlik tarihinden bu yana her zaman ihtiya¢c duyulan emlak, Tiirkiye’de
yukarida agiklanan gelisim ¢ergevesinde bilylime gdstermis ve bu gelisimini halen
stirdiirmektedir. S6z konusu gelisimin ayn1 zamanda emlak pazarlama faaliyetlerini
de etkiledigini sdylemek gerekmektedir.

Tiirkiye Gayrimenkul Yatinm Ortakligt Dernegi bagkani Haluk Sur’un
“Konut Finansmani1 ve Tiirkiye” konferansinda ki acilis konugmasinda degindigi
gibi, emlak sektoriiniin yenilenmesi, dniimiizdeki 10 yillik zaman diliminde, makro
ekonomide, trilyon dolarlarla ifade edilebilecek ¢apta bir i hacmini ortaya ¢ikaracak
ve lilkenin gayri milli safi hasilasina ¢ok 6nemli katkilar saglayacaktir. Bu ¢apta

yenileme ¢aligmalari, bir plan kapsaminda ele alinmali, akil, bilgi, isbirligi ve
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uluslararas1 koordinasyonla yonetilmelidir. Ozellikle, gecen mayis ay1 ortalarinda,
Amerika Birlesik Devletleri merkez bankasi’nin amerikan dolarina iliskin olarak faiz
oranlarin1 artirmasi, global ekonomide dalgalanmalara neden olmus, aralarinda
tilkemizin de yer aldig1 gelisen piyasalardan likidite ¢ikigina yol agmistir. Bu siirecte
yurt iginde gayrimenkul ve ingaat sektoriinli olusturan alt birimlerin, daha kurumsal,
daha organize ve daha uyumlu olmasinin, ¢ikar catismasina girmeksizin birlikte
hareket edebilmesinin Oonemi kendisini hissettirmistir. Sektor birbirinden kopuk,
daginik, bast bos degil; tam aksine, birbiriyle entegre ve sorumluluk bilinci i¢inde

olabilmelidir ( Sur,2006 , http://www.gyoder.org.tr).

Proje gelistirenler, insaat yapanlar, gayrimenkul alicilari, kredi verenler, yap1
malzemesi tiretenler, emlak aracilik islerini yiiriitenler, finans kuruluslari, konut
kredisi veren bankalar, degerleme ve danismanlik sirketleri hep birlikte bir sistem
olusturmali ve aralarinda koordinasyon olusturmalari gerekmektedir (Sur,2006

http://www.gyoder.org.tr).

Tiirkiye’deki emlak alicilari, deprem sonrasi uyku saatleri de dahil olmak
lizere tlim yasamini gecirdigi, ev, isyeri, sosyal alanlar kisacasi tiim kapali
mekanlarin yasamini tehdit etmeyen saglam yapilar olmasini ingaat firmalarindan
beklemektedir. Ayni zamanda bilinglenen Tiirk halki aracilik veren danismanlik
firmalarinin da saglam, giivenilir ve bilingli olmalarin1 beklemektedir. Bu da emlak
komisyonculugu hizmetlerinin bir meslek olarak profesyonel bir sekilde yapilmasi
gerekmektedir. Emlak komisyonculugu sektoriinde, bircok firma yerli ve yabanci
frachising markalar1 ile anlasarak , liniversite mezunu kisiler ¢calistirarak, egitimlerle
calisanlarin1 gelistirerek profesyonellesmeye ve kurumsallagsmaya 6nem verdiklerini
gostermektedirler. Meslek odalarinin emlak danigmanligr iginin saygin bir meslek
haline getirilmesi i¢in meclise verdigi yasa taslagi da tiiketiciyi korumak ve hak ettigi
profesyonel hizmeti almasimi saglamak anlaminda c¢ok Onemli ve sektoriin

profesyonellesmesine ve kurumsallagmasina olanak saglamaktadirlar.
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3.1.3.Konut Ihtiyacim Belirleyen Faktorler

Hizl niifus artig1, tarimdaki yapisal degisim, sosyal ve kiiltiirel gelismeler ve
kirdan kente go¢ sonucu ortaya ¢ikan konut ihtiyaci konut sektdriine ayr1 bir onem
kazandirmistir. Tiirkiye' de II. Diinya savasi sonrast girilen hizli kentlesme siireci
ozellikle biiyiik kentlerde konut ihtiyacinin artmasina neden olmustur. Konut arz1 ile
konut talebi arasindaki ilisik biiyiik 6l¢iide bozulmustur. Dar ve orta gelirli ailelerin
konut edinmelerinin saglanmasi ve kentlesme siirecinde ortaya ¢ikan diisiik standartl
yasam c¢evrelerinin diizeltilmesi amaciyla politikalar ve programlar gelistirilmesi
zorunlu olmustur.

Konutun bagka bir nesneyle ikame edilememesi, konut piyasasina diger
piyasalardan farkli bir nitelik kazandirmakta ve devletin bu piyasaya miidahale
etmesini gerekli kilmaktadir. Uygulanan politikalarin basaris1 ise iilkenin sosyo-
ekonomik kosullarina bagli bulunmaktadir. Konut yalnizca bir barinak degil, aym
zamanda, dayanikli bir tilketim mali, aile ve kisiler icin bir giivence kaynagi, bir
yatirim araci, emegin yeniden {iretildigi yer ve yasam cevresinin olusumunda yapi
tasidir. Bu islevlerinden dolay1 konut, sosyo-ekonomik bir nitelik arz etmektedir.
(Oztiirk, 1997 : 65)

Ulkemizde hizli niifus artis1, kiiltiirel degisimler sonucu béliinen aileler,
kentlesme, gelir diizeylerinin artmasi ve yasam standartlarinin yiikselmesi nedeniyle
gayrimenkullere olan talep siirekli bir artis gostermektedir. T.C. Bagbakanlik Konut
Miistesarlig1 tarafindan yapilan konut ihtiyaci arastirmasinin verileri 1s1ginda yilda
yaklasik 300 bin yeni konut ihtiyaci dogan iilkemizde, konut ihtiyacinin giin gectikce
nedenli yiiksek boyutlara ulasabilecegi, lizerinde diisiiniilmesi gereken bir konudur.
Ayrica, arsa piyasasi, yapt malzemesi, ara¢ gere¢, dayanikli tiiketim ve is giicii
piyasalariyla olan baglantilar1 nedeniyle gayrimenkul piyasast ve bu piyasanin
onemli bir kismin1 kapsayan konut, iilke ekonomisinin canlanmasi agisindan son

derece Onemlidir.
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3.1.3.1.Niifus Artis Hiz1

2005 yili igin y1l sonu niifus tahmini degeri, bir dnceki yila gore % 0.94 artisla,72
milyon 6 bin kigiye ulagmigtir. Bu artis oran1 2004’te % 1.37 ,2003°te % 1.53 ,2002
de % 1.57 olmustur (Tiirk Yap1 Sektorii Raporu 2006 Konut Yatirimlart )
Tirkiye’nin  yillik niifus artis hizi ortalamas1 %1,5 ile 2 arasinda
degismektedir. 2005 yil1 verilerine gore niifusun % 62.1 i niifusu 20 bin ve daha
fazla olan yerlesimlerde, yani kentlerde yasamaktadir. Bu pay, 2004 te % 60.3,
2003‘te % 59.6 ve 2002 de % 58.8 oranlarina sahiptir. Dolayisiyla giin gectikce
kentsel niifus artmakta, hane halki biiyiikliigii yasam standartlarinin artmasina baglh
olarak azalmakta ve konut gereksinimleri de artmaktadir. Her gecen yil Tiirkiye’de
niifus artig oraninda azalma olmaktadir. Uzun vadede bu oranin gelismis iilkelerin
diizeyine gerilemesi beklenmektedir. Bu sayede daha dengeli bir yap1 kazanan niifus,
uzun vadede kendini yenileyen bir yapiya sahip olacaktir (Tiirk yap1 sektorii raporu

2006 Konut yatirimlari).
3.1.3.2.Kentlesme Hiz1
Iki bin yili niifus sayimina gére Tiirkiye toplam niifusu 67.803.925 kisidir.

Bu niifusun % 65 1 (44.006.274 kisi) il ve ilge merkezlerinde, geri kalan 23.797.653

kisi de kirsal yerlesmelerde yasamaktadir (www.taob.com.au/news ).

Kentsel niifus kirsal niifusa oranla ¢ok daha biiylik bir hizla artmaktadir. 1990
- 2000 yillar1 arasinda kirsal niifusun artis1 binde 4.2 iken kentsel niifus artis oran
binde 26.8 olmustur. 2000 — 2005 yillar1 arasinda ise yil sonu niifus tahminlerine
gore kentsel niifus binde 16.4 oraninda artarken kirsal niifusta % 14.6 oraninda artis
goriilmektedir. Kentlesme oranmi en yiiksek bolge Marmara Bolgesi, en diisiik bolge
ise Karadeniz bolgesidir.

2005 yilinda Yap1 ruhsati verilen binalarin toplam kullanim alaninin % 77 si
konut kullanim alan1 olarak hesaplanmistir. Konut sektorii, kent ve {ilke
ekonomisinde onemli bir etkendir. Ayn1 zamanda gelen ekonomiyi reel, parasal ve

finansal baglarla giiclii bir sekilde etkilemektedir. Sektoriin reel etkileri, gelir artisi,
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tasarruf ve yatinmlarin diizeyi ile istthdam ve emek mobilitesi diizeyinde
gbzlenmektedir.

En temel barinma araci olan konut, ekonomide en 6nemli yatirim araglarindan
biri sayilmaktadir. Kentlesme hizi yiiksek olan Tirkiye’de konut gereksinimi
yuksektir. Konut gereksinimi , “ kisilerin 6deme giicleriyle bireysel tercihlerinde
bagimsiz olarak , en diislik diizeyde barinabilmelerini saglamaya yetecek konut say1
ve nitelikleri ile , belli bir anda mevcut konut say1 ve nitelikleri arasindaki fark”
olarak tanimlanmaktadir. Konut talebi ise konut gereksiniminden farkli olarak,
konutlara kars1 tiiketici tercihlerini iceren ve alim giicliyle desteklenen istegi
belirtmektedir.

Gelismekte olan {ilkelerin biiyliik ¢ogunlugunda konut sektoriiniin 6nemi
yeterince algilanmamistir. Devletler ¢ogunlukla konutu bir servet unsuru olarak
algilamaktadir. Tirkiye ‘de konut gereksinimleri biiyiik oranda kentlerin aldig1 asiri
gbcten kaynaklanmaktadir. Yirminci ylizyilin ikinci yarisinda sanayilesmenin ve
degisen politikalarin etkisiyle kirsal niifusun kentlere go¢ etmesiyle baslayan siirec,
carpik kentlesme ve gecekondulasma gibi kentsel sorunlari beraberinde getirmistir.

(Tiirk yap1 sektorii raporu 2006, Konut yatirimlari)

3.1.3.3 Barinma fhtiyaci

Barinma ihtiyaci ise, insanlarin en temel Onceliklerinden biri olmustur.
Ozellikle de ilk defa konut sahibi olmak, ¢cogu insan igin zor ve heyecan verici bir
deneyimdir. Bu zorlugu asabilmek i¢in kamu ve 6zel kurumlar tarafindan cesitli
sistemler uygulanmaya c¢alisilmaktadir. Konuyla ilgili olarak yazili ve gorsel basinda
stk sik karsilagtigimiz en yeni konu da "mortgage" denilen ipotekli konut kredisi
uygulamasidir. Ozellikle yeni tasarmin yasalasmasiyla birlikte dniimiizdeki giinlerin
giindemi mortgage kredisi olacaktir. Ciinkii, milyonlarca kisi bu sayede kira dder gibi
O6deme yapip konut sahibi olmak istemektedir. Dolayisiyla bu konu toplumun 6nemli
bir kismini ilgilendirmektedir

( Hepsen, 2006, http://emlak.mynet.com/content/content19.asp ).
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3.2. Emlak Pazarlamasi

Tiirkiye’de emlak komisyonculugu sektori, trilyonlarin dondiigii biiyiik bir
sektordiir. Ancak, bu sektorde calisan emlak komisyoncularinin biiytik bir gogunlugu
profesyonellikten yoksun kiigiik Olgekli yerel kisi ve kuruluslardir. Hatta, emlak
komisyonculugu gercek bir meslek olmaktan ote genelde ek bir is olarak
goriilmektedir. Mevcut ve potansiyel giiclin ¢ok yliksek oldugu bu sektorde faaliyet
gosteren kayith ve kayitsiz emlak komisyoncularinin biiyiik bir kismimin emlak
pazarlamas1 kavramina, yontemi ve tekniklerine iliskin bilgi donanimina yeterli

diizeyde sahip olmadiklar1 goriilmektedir (www.fatmaorel.net/emlak pazarlamasi).

Mortgage ile 200.000 egitimli emlak komisyoncusuna ihtiya¢ duyulacag:
sOylenmektedir. Tiirkiye’nin Onde gelen bankalari, yabanci ortaklara satilmis ve
mortgage’in yerlesmesi i¢in yabanci sermayenin onii agilmustir.

Mevcut emlak sektoriiniin egitim seviyesi ilkokuldur. Ofislerde ¢alisan sayisi
ise ortalama dort kisidir. Tiirkiye’de 12.000 adet esnaf odasina bagli emlakei, 1.000
adet isim hakki verilen emlak franchise ofisi ve 37.000 ikinci isi emlakeilik olan kisi

bulunmaktadir (www.ilkon.com/FORMS/HAKKIMIZDA /pazarlama_analizi. ).

Tiirkiye’de bireyler, imaj1 olumsuz olan sokak emlakgisi yerine, daha kisa
siirede islerini ¢ozebilecekleri, sokak sokak gezmeden istedikleri emlaki
bulabilecekleri, internetle ilan veren mal sahibini veya emlak¢iyr tercih
etmektedirler. Emlak¢inin, sinirli emlak yeri bilgisinden dolayr para kazanmasi
ortadan kalmaktadir. Gazetelerin seri ilanlar1 ve e-posta (spam) pazarlamasinin giicii
azalmakta, online iiyelik sistemleri {izerinden yapilan Izinli Pazarlamanin degeri giin

gectikce daha iyi anlagilmaktadir.

3.2.1.Emlak Pazarlama Karmas Stratejileri

Emlak komisyoncularinin biiylik bir g¢ogunlugunun pazarlamayr satigla
esdeger gordiikleri ve pazarlamanin iiretimden Once baslayip satistan sonra da devam
eden bir hizmetler zinciri oldugu konusunda yeterli bilgiye sahip olmadiklari
diistiniilmektedir. Genelde mallarin pazarlanmasinda gegerli olan pazarlama

tekniklerinin bir emlagin pazarlanmasinda da gegerli oldugu sdylenmektedir. Ancak,
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emlak pazarlamasinin kendine 0zgii bazi farkliliklar1 bulunmaktadir. Emlak
satiglarinin pazarlanmasi faaliyetleri strateji, biitce, planlama ve kontrol unsurlarinin
biitiiniinlin hazirlanmasini gerekli kilmaktadir. Rakiplerin sahip olduklar kaynaklarin
bilinmesi, kendi kaynaklarinin ve elde bulunan satis elemanlarinin sayisi, nitelikleri

gibi verilerinde elde edilmesini gerektirmektedir.

3.2.1.1.Uriin Stratejileri

Emlak komisyoncular1 tarafindan satisa sunulan taginmazlar ev, diikkkan, magaza,
fabrika, turistik tesis, otel, motel, ciftlik, arsa, arazi vb. gayri menkullerdir.
Tasinmazlar portfoyliniin uygunluk, kalite ve yeterlilik agilarindan ¢esit zenginligi,
komisyoncunun hareket alanini genisletmektedir. Bu da satis hacmini artirmaktadir.
Bir emlak komisyoncusunun hedefledigi miisteri kitlesinin dikkatini ¢ekebilmesi ve
digerlerinden farkli olarak algilanacak tasinmazlar paketini bir araya getirip
sunabilmesi, pazarlama basarisini saglamakta en 6nemli unsur olmaktadir. Bir emlak
komisyoncusunun hedef pazar i¢in uygun bir emlak portfoyii olustururken asagidaki
iki temel hususu dikkate almas1 gerekmektedir .

- Duyulan ihtiyaglari karsilayacak taginmazlari bulmak ,

- Mevcut tasinmazlara ihtiyag duyanlar1 bulup emlagin el degistirmesini

saglamaktir (www.fatmaorel.net/makaleler.htm ).

3.2.1.2. Dagitim Stratejileri

Emlak komisyonculugu sektoriinde faaliyetler komisyoncular ve varsa
temsilcilikleri tarafindan yiiriitilmektedir. Tiirkiye’de bu sektorde yer alan
komisyoncularin tamamina yakini bagimsiz olarak c¢alismaktadir. Oysa gelismis
iilkelerde, ozellikle Amerika Birlesik Devletleri'nde emlak komisyonculari
temsilcilikler vermek suretiyle biiyiimektedir. Pek cok sektdrde oldugu gibi emlak
komisyonculugu sektoriinde de en uygun dagitim sisteminin franchising oldugu
goriilmektedir ( Nas, 1992 : 7).

Bu sistemin her iki tarafa sagladigi cesitli faydalar vardir. Bazi is kollarinda

yerel pazarlar ve bu pazarlardaki miisteriler hakkinda daha fazla bilgilenmeye ihtiyag¢
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vardir. Emlak komisyonculugu da bu is kollarindan birisidir. Bu sektérdeki pek ¢ok
firmanin yerel pazarlara iliskin g¢esitli bilgiler toplamasi yiiksek arastirma
maliyetlerini gerektirmektedir. Bu durumda bir emlak komisyoncusunun franchising
yoluyla yerel pazarlara girmesi kendisi agisindan daha avantajli goriilmektedir

(Tikoo, 1996 : 81).

3.2.1.3. Fiyatlandirma Stratejileri

Emlak pazarlamasinda alici ile satict arasinda anlagmay1 gerektiren en 6nemli
konulardan biri, emlak fiyatinin belirlenmesidir. Emlak pazarinin dogasindan 6tiirii
satiga konu olan taginmazin fiyatinin belirlenmesinde esneklikler mevcuttur. Pek ¢ok
mal veya hizmetin aksine emlak fiyatin1 belirlemede bir kesinlik yoktur. Saticinin
belirledigi fiyat, alicimin teklif ettiginden ¢ok fazla olabilir. Bu durumda emlak
komisyoncusu, fiyatin ayarlanmasinda aracilik etmektedir. Emlak komisyoncusu
tasinmazin satig fiyatin1 belirlemede, bu tasinmazin o&zelliklerini ve piyasadaki
benzerlerini goz 6niinde bulundurmaktadir. Belirlenen en yliksek ve en diisiik fiyatlar
emlak sahibine bildirilmelidir .

Emlak alim satiminda genellikle anlagma imzalanincaya kadar alicinin belli
bir miktar paray1 depozito olarak saticiya ddemesi gerekebilir. Bu tutar, alict ile
saticinin anlasti1 fiyatin ylizde 10’u gibi bir rakamdir. Daha sonra alicit anlasma
gereklerini yerine getirmezse veya anlagsmayi imzalamaktan vazgegerse, bu miktar
satic1 tarafindan emlak komisyoncusunun komisyonunu 6demede kullanilmaktadir
( ATEM Emlak Komisyonculugu Kursu ders notlart ).

Tiirkiye’de Turyap’in uyguladigi emlak alim satimi komisyonu hem alici hem
de satic1 icin ayr1 ayr1 % 2’dir. Kiralamada ise komisyon yillik kira bedeli iizerinden

% 10'dur. Bu oranlar resmi oranlardir ve firmanin 6zel bir uygulamas1 yoktur.

3.2.1.4. Promosyon Stratejileri

Emlak komisyonculugu sektoriinde yogun olarak kullanilan promosyon

araclan kisisel satig, reklam ve halkla iliskilerdir. Bunlardan kisisel satis ve reklam

cabalar1 bir emlakin dogrudan pazarlanmasinda kullanilirken, halkla iligkiler daha
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cok bu cabalar1 destekleyici nitelik tagimaktadir. Promosyon stratejilerinin
belirlenmesinde 6nemli olan birbirine destek saglayacak seklide en uygun

promosyon karmasinin gelistirilmesidir.

3.2.1.4.1. Kisisel Satis

Bir taginmazin pazarlanmasinda ozellikle kisisel satis ¢abalart biiyiikk 6nem
arz etmektedir. Ciink{i insanlar bir taginmazin ihtiya¢ giderici veya sorun ¢oziicli
gliciinii satin alirlar. Bir tasinmazin satisinin gergeklestirilmesini saglayan da emlak
komisyoncusudur. Bu nedenle bir emlak komisyoncusu, iyi bir emlak
komisyoncusunda bulunmasi gereken Ozelliklere sahip olmalidir. Bunlar; Emlak
komisyoncusu her seyden once alim satima aracilik eden bir goriismecidir. Satisa
konu olan taginmazin ozelliklerini bilmeli, miisterinin ihtiyacin1 ya da sorununu
bilmeli, alic1 ve saticty1 ikna ederek satis yapabilmelidir. Iyi bir konusmaci olmanin
gerektirdigi temel nitelikler ile temiz ve diizenli giyim, dogru sézii dogru zamanda
sOyleyebilme yetenegi, emlak ve emlak mevzuati hakkinda gerekli ve yeterli
diizeyde bilgiye sahip olmasi gelmektedir.

- Tagmmazin Ozelliklerini Ogrenme; Emlak komisyoncusu, satis
listesine aldig1 bir taginmazin biitiin Ozelliklerini tam ve dogru olarak
bilmelidir. Ancak bu takdirde miisterilerin sorularina tam ve dogru cevaplar
vererek onlarin giivenini kazanabilir. Satis listesine alinan bir ev ise, bu bina
hakkinda emlak komisyoncusunun bilmesi gereken bazi Onemli hususlar
sunlardir;

- Ada, parsel, pafta, ylizolciimii ve varsa ipotek gibi taginmazin

tapu kayit bilgileri,

Binanin ve bu binaya ait alanin 6zellikleri,

Oda, salon, kiler, tuvalet, balkon vs. sayis1 ve metrekaresi,
- Insaati tiirii ve 6zellikleri.

- Evin yagi, saglamlig1 ve bakim durumu,

- Evin elektrik, su, 1sitma, kanalizasyon gibi olanaklari,

- Evin bulundugu mahalle 6zellikleri,

- Evin vergi durumu.
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- Miisterinin Ihtiyacin1 Anlama; Ortaya ¢ikan bir ihtiyag, insanin
dogal dengesindeki bir bozulma halidir. Ihtiyaclar dinamik olup siirekli
degisim igindedir. Bu dinamizmin nedeni fizyolojik, demografik, cografik,
sosyal, ekonomik ve psikolojik hareketliliklerdir.insanlarin emlak satin
almanin en 6nemli sebepleri sunlardir:

- Barinma amaci,

- Gelir elde etme amaci ,

- Yatirim yapma amaci ,

- ltibar kazanma amaci
Insanlarin gesitli ihtiyaclar1 vardir. Ancak, bu ihtiyaclarin &ncelikler sirasi

farklidir. Bagka bir ifadeyle, insan ihtiyaclarinin hepsi ayni derecede énemli degildir.
Abraham Maslow insan ihtiyaglarinin 6nem derecelerini belirlemek i¢in aragtirmalar
yapmistir. Bu arastirmalarin sonucunda insan ihtiyaclarin1 bes temel gruba ayirmistir.
Insan ihtiyaclar1 en 6nemli olanindan en az 6nemli olanma dogru (1) fiziksel
ihtiyaglar, (2) giivenlik ihtiyaclari, (3) ait olma ve sevgi ihtiyaci, (4) saygi gorme
ihtiyaci ve (5) kisisel tatmin ihtiyaci seklinde siralanmaktadir.

Insan, birinci derecede 6nemli olan ihtiyacini tatmin ettikten sonra ikinci
derecede 6nemli olan ihtiyacini tatmin etmeye calisir. Insanin emlak edinme ihtiyaci
barinma amaci icin ise bu ihtiyag birinci derecede dnceligi olan bir ihtiyagtir. Emlak
edinme ihtiyaci gelir elde etme amacini tastyorsa bu ikinci derecede onceligi olan bir
ihtiyagtir. Emlak edinme ihtiyact oncelikli ihtiyaglar gurubunda yer almaktadir. Bu
baglamda insanlar, 6deme giicii oldugu takdirde emlak satin alacaklardir. Ancak,
miisteri ile iliski icine girecek bir emlak komisyoncusunun, miisterinin hangi amacla
emlak almak istedigini bilmesi gerekmektedir. Miisterinin amaci bilinirse, onun
ihtiyacini tatmin dogrultusunda bilgiler verilerek satis yapilabilir. Oturmak i¢in ev
almak isteyenlere evin konumu, kullanilishigi, rahathigi ve yeterliligi {izerinde
durulur. Yatirim amaci ile ev almak isteyenlere evin gelecekte yapabilecegi deger
artiglar1 ve ekonomik kazanimlar1 {izerinde durulur. Saygi gérmek icin ev almak
isteyenlere ise, bu evi alana herkesin nasil gipta edebilecegi temasi islenebilir

(http://www.fatmaorel.net/makaleler.htm ).
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3.2.1.4.2 Reklam

Emlak pazarlamasinda kullanilan reklam tiirleri ii¢ gruba ayrilir. Bunlar firma

adinin gii¢liiliigii, kurumsal reklam ve iiriin reklamidir.

- Firma adi reklami; Bir emlak komisyoncusunun firmasin1 kurmadan once
alacag1 en kritik pazarlama kararlarinin basinda, firma isminin ne olacagi
gelmelidir. Ulusal diizeyde faaliyette bulunacak bir emlak komisyoncusunun
giiclii bir ismi olmalidir. Yerel emlak komisyoncular i¢in de firma ismi
oldukca 6nemlidir. Ciinkii bu emlak¢ilar da yerel pazarlarda basarili olmak
icin kendilerini tanitmak zorundadirlar. Giiglii bir isme sahip olan bir emlak
komisyoncusu, potansiyel miisterilerin hafizalarinda iyi bir yere
yerlesmektedir. Bu misteriler bir emlak komisyoncusuna ihtiyag
duyduklarinda, biiylik olasilikla ismini hatirladiklar1  komisyoncuya
basvuracaklardir. Iyi bir isim, firmanin uzun vadeli basarisi icin iyi bir
yatirim olacaktir. Bu reklam tiirii ile amaclanan, bir tasinmazin satilmasi ya
da kiraya verilmesi degildir. Asil amag, firma isminin, yaptig1 faaliyetlerin ve
sOhretinin herkes tarafindan bilinmesini saglamaktir. Bagka bir ifade ile ,
firma isminin eski, mevcut ve potansiyel miisterilerin belleginde iyi bir yer
edinmesini saglamak ve bu sayede firmay1 diger emlak komisyoncularindan
farklilagtirmaktir. Bu tiir reklamlar genellikle radyo programlarinda spot
reklamlar, gazetelerin bolgesel baskilarinda seri ilanlar seklinde yer alir.
Ayrica, “Emlak Market” gibi ¢esitli meslek dergilerinde de bu tiir reklamlara

yer verilir ( http://www.fatmaorel.net/makaleler.htm ).

- Kurumsal reklam ; Genel olarak emlak komisyonculugu sektdriinde yer alan
firmalara ve calisanlarina karsi halkta giiven ve iyi niyet yaratimasini
saglamaya yonelik reklamlardir. Bu tiir reklamlar emlakc¢ilarin bagh
bulundugu emlak komisyoncular1 dernegi veya birligi gibi kuruluslar
tarafindan yapilir.

- Uriin reklami;  Belirli bir tasinmazin veya emlak komisyonculugu
hizmetlerinin tanitimina yonelik olarak yapilir. Bir emlakin satisina veya
kiralanmasina yardime1 olur. En yaygin kullanilan tiirleri gazetelerdeki seri

ilanlar ve internette yayinlanan ilanlardir.
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Emlakla ilgili reklam mesajlarinin hedef kitlelere ulasmasinda ¢ok ¢esitli iletisim
araclar1 vardir. Yerel televizyon veya radyo gibi gorsel ve isitsel araglar, gazete ve
dergi gibi yazili basin araglari, agik hava reklaminda kullanilan araglar, posta reklam
araglart ve internettir. Emlak komisyoncular1 hedef kitleye ulastirmak istedikleri

mesajin igerigine gore bu reklam tiirlerinden birsini kullanmaktadir.

3.2.1.4.3. Halkla Iliskiler

Halkla iligkiler, genellikle, bir firmanin kendisine ve hizmetlerine karsi
olumlu bir tutum ve diisiince olusturmak i¢in ilgili gevreler ile iyi iliskiler kurma
caligmalaridir. Cevresi ile arasinda saglam baglar kurup gelistirmek isteyen emlak
komisyonculart i¢in de halkla iligkiler iyi bir aragtir. Diger promosyon araglarinin
aksine halkla iligkiler ile amaglanan, bir tasinmazin dogrudan satigin1 saglamak iizere
hedef kitleyi etkilemek degildir. Amag, prestij saglamak ya da firmanin toplumdaki

imajin1 iyilestirmektir ( http://www.fatmaorel.net/makaleler.htm ).

Emlak komisyoncular1 emlak satanlar, almak alanlar, misteri temsilcileri,
mabhalli idareler, kamu kurumlar1 ile olumlu iliskiler kurmali ve bu iliskileri
siirdiirmelidir ( Baydemir, 2002 : 135).

Emlak komisyonculugu sektériinde firmalar toplumu ilgilendiren konulara
ozel onem vermelidir. Ornegin, tasmmazlarla ilgili vergi diizenlemelerinde yol
gosterici gorlis ve Oneriler tiretilmeli, imar plan1 ve programlarinin gelistirilmesine
katkida bulunulmali, okullarin, parklarin ve diger kamu taginmazlarinin gelistirilmesi

veya iyilestirilmesine yardimci olunmalidir.

3.2.2. Emlak Sektoriinde Franchising

Bir dagitim ve pazarlama sistemi olan franchising, iki taraf arasinda
stireklilik gosteren ve ticari iliskiye dayanan bir anlagsmadir. Franchising, bir isletme
sistemi ¢ercevesinde yapilan satis etkinliklerinde denenmis, kendini ispat etmis bir
markanin destegi ve gilivencesi altinda is yapan, birbirinin kopyasi firmalarin mal ve
hizmet dagilimina yonelik olarak belli bir bedel karsiliginda s6z konusu marka ve

sistemin sahibi olan firma ile girmis olduklar1 bagimsiz bir ticari iligki tiirtidiir.
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Franchising bir isletme sisteminin {riinlerinin ve hizmetlerinin sunuldugu bir

ekonomik paylagim tiiriidiir ( www.franchising-tr.com )

3.2.2.1. Franchising Kavramlar:

Franchise veren ve alan, basitce iki taraf olarak goriinse bile, yetkilerine ve

uistlendikleri islere gore degisik sekillerde adlandirilirlar

(http://www kobifinans.com.tr/bilgi_merkezi 18.01.2007 ).

Franchise Veren; Sistemin ve markanin haklarina sahip olan ve
franchise anlagmasi ile bu haklar {i¢iincii yatirimeilara kullandiran
kisi veya kurulustur. Franchise veren, sistemi kuranin kendisi
olabilecegi gibi, sadece franchise haklarin1 satma yetkisine sahip bir
baskast da olabilir. Franchise verenin ayni sistemle calisan kendi
isletmesi veya isletmeleri olabilir veya olmayabilir. Franchise veren,
sistemin geregi olan arastirma, egitim, denetim, vb. gibi destekleri
iistlenir.

Franchise Alan; Sistemin ve markanin belli bir satis hizmet noktasi
veya bolgesi i¢in haklarini anlagsma ile alarak uygulayan bagimsiz
yatirimeidir.

Bolge Franchise Alan; Franchise veren, pazarin belli yiikiimliiliiklerini
ve haklarimi belli bir cografi alanda bolge franchise alana devreder.
Bolge franchise alan bazi sistemlerde alt franchise alanlara isletme
actirabilir, baz1 sistemlerde sadece kendisi isletmeler agabilir. Bolge
franchise alan, sistemin gereklerine gore, adeta bir franchise veren
gibi alt franchise alanin se¢imi, isletme yeri se¢imi, egitim, denetim,
mal temini vb. gibi islevlerin bir veya bir ka¢ini1 tistlenebilir.

Alt Franchise Alan; Bolge franchise alan tarafindan sistemi ve
markay1 kullanma hakki anlasma ile verilen kisi veya firmadir. Bazi
sistemlerde anlagsma dogrudan bolge franchise alan ile alt franchise
alan arasinda yapilirken, bazi sistemlerde franchise veren anlagsmaya

kendisi taraf olmaktadir.
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Master franchise Alan; Yurt disinda gelistirilmis bir sistem ve
markanin belli bir iilkede kullanma haklarin1 alan kisi veya kurumdur.
Bazen sadece master franchise alanin isletme agmasina izin verilirken,
cogunlukla kendi altinda franchise satis hakki da verilir. Bazi
sistemlerde verilen franchise’lar master franchise alana bagliyken,
bazilarinda dogrudan yurtdisindaki merkeze bagli olurlar.

Sistem; Franchise iliskisi kapsamindaki kural ve gérevlerin biitliinlini
tanimlar. Faaliyet konusu perakendecilik isinin yer se¢imi, kurulmasi,
isletme  prosediirleri, satis teknikleri, markalarin  kullanimi,
personelinin egitimi, isletmenin denetimi, franchise alanlarin se¢imi,
franchise anlagsmasi gibi konular belirlenir.

Isletme; Perakende isinin yapilmasinda kullamlan fiziki ortami
tanimlar. Genellikle iirlin veya hizmet satisinda kullanilan magaza,
diikkan, restoran, otel, ofis, depo gibi yapilardir. Telefon veya internet
iizerinden siparis almmarak miisterinin yerinde satilan veya
postayla/internetle gonderildigi iiriin veya hizmetler (6rn. temizlik,
bakicilik, web hizmetleri, vb.) s6z konusu oldugunda ev, ortak
kullanilan ofis, bilgisayar, internet, depo, vb. isletmeyi olusturan
unsurlardir.

Franchise Giris Bedeli ; baglangicta franchise verene 6dedigi bedeldir.
Franchise Kullanim Bedeli; Cogu sistemlerde franchise alanin igletme
siiresince sistemi ve markay1 kullanmas1 karsiliginda franchise verene
0dedigi bedeldir. Genellikle aylik bazen haftalik alinan bedel cironun
veya karin belli bir oran1 olabilecegi gibi, baska biiyiikliiklere, 6rnegin
isletme alanina veya hizmet birimi adedine gore de alinabilir.
Kullanim bedeli i¢in bir taban sinir konabilecegi gibi, aylik sabit bir
O0deme de alinabilir.

Reklam Fonu Cogu sistemlerde merkezden yapilan toplu reklam
harcamalari i¢in bir fon kurulur ve isletmelerden katki bedeli toplanur.

Bu bedel genellikle ciro ile orantili tanimlanir.
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3.2.2.2.Franchising Tiirleri

Franchising sistemini uygulamalart agisindan iki grupta incelemek
miimkiindiir. Sistemin uygulandig: iilkeye gore: ulusal ve uluslararasit Franchising,
sunulan firsatlar acisindan; iirliin ve marka franchising , isletme sistemi franchising'i
seklinde siniflandirma yapmak miimkiin olmaktadir .

- Ulusal ve uluslararasi franchising ; Franchising S6zlesmesi bir iilke
sinirlart igerisinde, sehirler ya da bolgeler arasinda yapiliyorsa ulusal
franchising, iki iilke arasinda yapiliyorsa uluslararasi franchising'den
s0z edilebilir.

- Uriin ve Marka Franchising'i ; Uriin ve marka franchising'i ABD'de
iiretici ve satict arasinda bagimsiz bir satig iligkisi seklinde
baslamistir. Bu iliski ¢ercevesinde satici firma, kendini {iretici firma
ile 0Ozdeslestirmeye calismaktadir. Belirli {riinlerin  benzer
goriinlimdeki bagimsiz isletmelerde pazarlanmasi sonucu, iiretici ile
imaj birlesmesi saglanmaktadir. Bu tiir franchising'de esas olan belirli
bir marka ya da  ticari  iinvanmin  kullanilmasidir.
Ayrica imtiyazi veren firma karsi taraf lizerinde sevk ve idare dahil,
genis ve slirekli bir denetim hakkina sahiptir. Bazi basit konularda,
franchise alan kurulus lretim sathasina da girebilir. Otomobil ve
kamyon saticilari, benzin istasyonlari, alkolsiiz icki iireticileri bu tiir
franchising'in en tipik 6rneklerini olusturmaktadir.

- Isletme Sistemi Franchising'i ; Franchisingin bir baska tiirii isletme
franchisingidir. Burada Franchisee ve Franchisor arasinda sadece
iirlin, servis ve marka alaninda degil, bir biitiin olarak isletme sistemi
icerisinde pazarlama ve iiretimle ilgili tlim faaliyetler yer alir. Oteller,
restoranlar, perakende satis magazalari, emlak sirketleri , kiralama ve
danigsmanlik hizmetleri bu siniflandirma igerisinde yer almaktadir(

www.insankaynaklari.gokceada.com) .
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3.2.2.3.Tiirkiye’de Emlak Zincirleri

Ulkemizde gayrimenkule olan talep giin gectikce artmaktadir. Konut
kredilerinin hi¢ olmadig1 kadar cazip hale gelmesi ve aylik faizlerin %1.42 ‘ye kadar
diismesi, vadelerin 20 yila kadar uzamasi ve kredi prosediirlerinin azalmasi zaten
yogun olan emlak talebinin artmasina sebep olmaktadir. Ayrica, mortgage'in devreye
girmesiyle, konut talebini daha da artmasi beklenmektedir. Bu durumda kar etmek
isteyen yatirimcilar da gayrimenkule yonelmektedir. Tiirkiye’deki bu talep patlamasi
tizerine sekiz biiylik emlak firmasi franchising vereceklerini agiklamiglardir. Bes alt1
bin dolardan baslayan franchising fiyatlariyla, yilda 250-300 bin dolara kadar gelir
elde edinilebilen bu karli sektdre adim atmak igin, aranan sartlar her bir firmanin
kendi finans politikasina gore degisebilmektedir.

Tirkiye'nin hemen her bolgesinde yeni sube agma karar1 alan emlak zincirleri ve

franchising sartlari ise su sekildedir ( http://www.imedya.com ) ;

- Reality World; Sirket, Amerika'nin en giiglii mortgage sirketi olarak
gosterilmektedir. Reality World Tiirkiye bir y1l icinde 50, ikinci yi1l da
100 franchising vermeyi hedeflemektedir. Reality World franchising
bolgelerini A,B ve C seklinde ayirmistir. Bagdat Caddesi, Etiler gibi
semtleri i¢ine alan A bolgesinde franchisee olmak i¢in 25 bin dolar
yatirmak gerekmektedir. Buna 15 bin dolar kadar da dekorasyon
maliyeti eklenmektedir. B bolgesi i¢in 20 bin dolar, C bolgesi icin de
15 bin dolar franchising bedeli istenmektedir. Anadolu'da ise bu bedel
ilin durumuna goére 6-8 bin dolar arasinda degismektedir. Prensip
olarak Reality World francisee olmak isteyen kisilerin ge¢mislerinin
temiz olmasina 6nem vermektedir. Ayrica siirekli egitim verilecegi
icin egitime a¢ik kisiler olmasina Ozen gosterilmektedir.
Universite diplomasi ve yabanci dil tercih sebebi olmakta ve bir
franchisee'ye yilda ortalama 250 - 300 bin dolar gelir vaat

edilmektedir (www.insankaynaklari.gokceada.com) .

- Eskidji Gayrimenkul; Eskidji Gayrimenkul’de sisteme giris ig¢in
herhangi bir iicret talep edilmemektedir. Her bolge ortagi kendine

bagli bolge ofisleri acabilmektedir. Bir bolge ortakliginin yatirim
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maliyeti 25 bin YTL, buna bilgisayar, ofis malzemelri, internet hatti

gibi harcamalar dahil olmaktadir (http://www.imedya.com.).

Turyap; 1985 yilinda kurulan Turyap, batidaki Orneklerine uygun
cagdas emlak¢ilik modelini iilkemizde hizmete sunmustur. Bugiin
Tirkiye'nin her yaninda hizmet sunan yiizlerce Turyap ofisi, merkezi
konumu, modern goriiniimii, uzman personeli ve standart calisma
esaslariyla yiiz binlerce emlakin el degistirmesine aracilik etmektedir.
Tim ofislerin internet {izerinden gonderdikleri bilgilerin yani sira
sektorle ilgili gelismelerin de siklikla yer aldigi www.turyap.com.tr,
iistlendigi misyonu basariyla siirdiirmektedir. Emlak sektoriintin ilk
franchise veren kurulusu olan Turyap'ta, girisimciye isin
baslangicinda gerekli mesleki egitim verilmektedir. Tlirkiye'nin en
kokli ve en yaygin emlak organizasyonu olan Turyap yalmiz iilke
icinde degil, yurt disinda da Tiirk vatandaslarinin emlak sorunlariyla
yakindan ilgilenmektedir. Franchising sistemiyle agilacak ofislerin
yatirrm maliyeti ve isim hakki bedeli bolgeye gore degismektedir.
Aylik 6denti 100 dolar, reklam katk1 pay1 ise 10 dolardir.Yatirimciya,
egitim el kitab1, matbu evrak, teknik ve hukuki konularda danigsmanlik

gibi destekler verilmektedir

(http://www.turyap.com.tr/turyap/tarihce.html ) .

Bir Emlak; Ankara merkezli olan Bir Emlak, girisimcilere gold ve
silver olmak tizere iki farkli yatirim segenegi sunmaktadir. Gold i¢in
13 bin dolar gerekmekte, ayrica aylik 200 dolar ve yilda bir kez 2 bin
dolar alinmaktadir. Bu tutara arag, bilgisayar sistemi egitim ve 151kl
levha, TV, DVD, basili evrak ve acilis ilan1 gibi harcamalar
dahildir.Silver i¢in 7 bin dolar gerekmektedir. Bu paket, i¢inde egitim,
staj, 1s1kl1 levha, TV, DVD, pano ve basili evrak gibi harcamalar
kapsamaktadir. Ayrica aylik 100 dolar ve yilda bir kez bin dolar
alinmaktadir.Bir Emlak tiim temsilcilerine bilgisayar emlak programi
vermekte ve temel emlakcilik konularinda da onlan egitmektedir

(http://www.biremlak.com/temsilcilikalma.asp ) .
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Reha Medin Emlak Hizmetleri; Reha Medin Emlak
Hizmetleri’'nden franchising alanlar biirolarinin i¢ dizaynini, kendi
istekleri dogrultusunda olusturabilmektedirler. Ancak tiim tabelalarda
ortak format kullanilmasi sarti vardir. Ayni bolgede birden fazla
temsilcilik agilamamaktadir. Franchising bedeli bolgeye gore 5-20 bin
dolar arasinda degismektedir. Reha Medin emlak hizmetleri
temsilcilerinin cirosundan kesinlikle pay talep etmezken sadece aylik
temsilcilik aidati1 olarak 100 dolar istemektedir. Temsilciliklerimizin
bolgeleri, niifus yogunlugu ve is potansiyeline gore belirlenmekte ve
ayni1 bolgeye birden fazla temsilcilik acilmamaktadir. Temsilcilerine
ve calisanlarina iicretsiz egitim seminerleri veren sirket, bilgi-islem,
pazarlama, basin ve halkla iliskiler, hukuk konularinda da destek

olmaktadir ( http://www.rehamedin.com/SubPage.aspx?PagelD=98 ).

Altin Emlak; Kirk tane temsilciligi olan firmanin ii¢li ABD,
Danimarka ve Almaya'da faaliyet goOstermektedir. Altin Emlak
franchising ticreti olarak yillik sadece 60 YTL istemektedir.

Re Max; ABD kokenli Re Max sirketinden franchising alabilmek i¢in
oncelikle 100 metrekare biiyiikliiglinde, ana cadde iizerinde bir ofis
gerekmektedir. Isim hakki bedeli ise 22 bin dolardir. Re Max,
girisimcilere pazarlama teknikleri,trendler ve sektdrde yasanan

gelismeler hakkinda egitimler vermektedir ( www.remax.com.tr )

Century 21; Century 21 ‘in franchising bedeli 18 bin dolardir. Stirekli
franchising O0demesi olarak ciro iizerinden her ay ylizde 6 pay
alinmaktadir. Reklam katilim pay1 olarak yine ciro {lizerinden her ay
ylizde 2 kesilmektedir. Giris ya da birinci kat seviyesinde olmasi
istenilen ofisin en az doksan metrekare olmas1 gerekmektedir. Giriste
karsilama bankosu, bekleme boliimii, emlak danismanlari ¢alisma
alani, toplant1 ve goriisme salonlar1 ile igletme sahibi odasinin yer
almas1 gerekmektedir. Dig mekanda ise yine Century kurumsal
kimligine uygun 1s1kli tabela ve ihtiyaca gore yonlendirme levhalari

kullanilmas1 gerekmektedir ( www.century?1.com.tr ).
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3.3. Mortgage

Kelime olarak ipotek anlamina gelen “Mortgage”, diinyada genel olarak bir
konut finasman sistemini ifade etmek amaci ile kullanilmaktadir. Tiirkiye’de son
donemde adini sik¢a duydugumuz mortgage i¢in Tiirk Dil Kurumu tutulu satis
karsiligin1 6nermistir. Kavramsal olarak mortgage, “ipotege dayali konut finansman

sistemi”’dir (www.mortgagekredisinedir.com) .

Bireylerin uzun vadede ve uygun 6deme kosullari ile konut sahibi olmalar1 ve
ekonomilerin diisik maliyetli fon yaratmasi acisindan olduk¢a Onemlidir.
Alisilagelmis konut kredilerinden farki, krediyi veren banka veya diger kurumlarin
kredileri ikincil piyasalarda satabilmeleridir.

Mortgage, Ipotege Dayali Konut Finansman Sistemi;

- Bireylerin uzun vade ve uygun 6deme kosullariyla konut
sahibi olmalarini saglamasi,

- Ekonomiler i¢in vazgecilmez diisiikk maliyetli fon kaynaklar
yaratilmasi agisindan

olduk¢a 6nemli bir finansal sistemdir.

Mortgage sisteminde iki farkli piyasa bulunmaktadir.

- Birincil Piyasa; Bireylerin, bankalar ya da ¢esitli kurumlardan
konut kredisi almasiyla olusmaktadir.

- Ikincil Piyasa; Ipotekli Konut Finansmani Kurulusu’nun
kredileri satin alip, varliga dayali menkul kiymet ihrag¢ ederek,
bu menkul kiymetleri yurticinden ya da yurtdisindan ikincil

yatirimcilara satmasiyla olugsmaktadir.

3.3.1.Diinya’da Mortgage Sistemi

Mortgage,Amerika Birlesik Devletleri’nde ilk olarak 1816 yilinda baslamistir.
1900’lerin ilk yarisina kadar ekonominin &nemli bir bolimiinii kapsamamustir.
Genelde aileler ciftliklerde yasadiklar1 i¢in gerekli ihtiyaglarin1 tarimla
karsilayabilmekte ve ¢iftliklerin disinda para kazanabilecek pek bir imkan olmadigi

i¢in para biriktirme gibi bir kavram olugsmamistir( www.emlak.gen.tr/mortgage.html)
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Amerika Birlesik Devletleri’nde uygulanan mortgage sisteminde, krediyi veren
kurumlar borcu iizerlerinde tutmayarak ikincil piyasada satip nakde dondiirmektedir.
Bu da diisiik faizli kredi sunma imkanlar1 saglamaktadir. ikincil pazardaki kurumlar,
"Federal National Mortgage Association" (FNMA) ve "Government National
Mortgage Association" (GNMA) gibi kamu kuruluslariyla birlikte bir havuz
olusturarak yatirimecilara hisse satip ikincil pazardaki kurumlar sadece birinci derece
ipotek satin almaktadirlar. Krediyi alan kisi 6deme zorlugu igerisine diiserse,
kendilerine oncelik taninmaktadir . Orta sinif tiiketiciyi hedef alan, 20-30 yila yayilan
kira 6der gibi diisiik taksitler sunan bu sistemle, Amerikalilar'in yaklasik yiizde 65'i
ev sahibi olmustur ( Konut Finansman1 ve Tiirkiye Konferansi, 2004,

www.arkitera.com).

Diinya genelinde uygulanan mortgage modelleri lilkelerin asagida siralanan

Ozelliklerine gore ¢esitlilik gostermektedir:

Hukuki altyapisina ,

Kiiltiirel altyapisina ,

Ekonomik altyapisina ,
- Finansal piyasalarin yapilarina,

Bu nedenle aslinda, mortgage sisteminin uygulandg tilke sayis1 kadar farkl
modeller oldugu sodylenebilir. Tiirkiye i¢in tasarlanan model, Amerika ve Avrupa
modellerinin bir karigimi niteligindedir.

Diinya’da konut icin kullandirilan kredilerin milli gelire orani incelendiginde,
karsimiza ¢ikan tablo diinyadaki “mortgage” sisteminin ne kadar etkin bir sekilde
isledigini gostermektedir.

Genel olarak diinyada ipotekli konut finansman1 modeli uygulamasina yeni
gecen iilkelerde, bu iki ¢esit uygulama farkli sekillerde uygulanmaktadir. Avrupa'da
Polonya, Cek Cumbhuriyeti, Macaristan gibi gelismekte olan {lkeler ipotek
bankacilig1 sistemi uygulamaya gec¢mislerdir. Bunun yaninda diinyanin diger

bolgelerindeki yeni gelismekte olan iilkelerde ise Amerikan modeli tercih edilmistir.
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Tablo . 6 Diinyada Mortgage Sisteminin Kullanim Oranlar1

ULKELER

ABD
AVRUPA
ORTADOGU ULKELERI

I TURKIYE 7 I

Kaynak: Yeni Finansman Sistemi Mortgage Konferansi (6 Mayis 2005, Yap1 Fuari)

Tahsis edilen kredilerin % 95’1 yabanci para cinsinden kullandirilmaktadir.
Verilen her mortgage kredisi i¢in konut ve hayat sigortasi yapilmasi sart1 vardir.
Azami kredi vadesi 25 yil, kredi kapatma siiresi ortalama 4,5 yildir. Kanunlara gore,
aylik net gelirin %35’inden fazla taksit 6demesi olmamaktadir. Emlak degerinin %
25’1 kadar pesin 6deme yapilma zorunlulugu bulunmaktadir. Mortgage kredisi, bina
almak, yenilemek, insaa etmek, genisletmek icin ayrica konut, endiistriyel ya da

ticari amagl gayrimenkuller i¢in kullanilabilmektedir ( www.arkitera.com ).

3.3.2.Tiirkiye’de Mortgage Sistemi

Tiirkiye, gayrimenkul piyasasinin son derece canli oldugu iilkelerden
birisidir. Gayrimenkul uzun zamandan beri en popiiler yatirim araci olmasina
ragmen, yatirimct sayist sinirli  kalmugtir. Tiirk insaninin  yagam kalitesinin
ylkselmesi ve konut talebinin karsilanmasi, uzun vadeli finansman sisteminin
kurulmasina baghdir. Bugiine dek uzun vadeli finansman modellerinin hayata
gecirilmesini engelleyen yiiksek enflasyon ve ekonomideki belirsizlikler gibi
nedenler artik ortadan kalkmaya baglamistir. Merkez Bankasi'nin 17 Aralik 2004
tarihinde agikladigi verilere gore toplam tiiketici kredileri 9 milyar $, konut kredileri
ise 1,8 milyar § mertebesindedir. Tiiketici kredileri toplami Gayri Safi Milli

Hasila'nin % 3,4'liinii olugturmaktadir. Konut kredileri ise tiiketici kredilerinin % 20'si
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seviyesindedir. Konut kredisi konusunda, gerekli finansman araglar1 sunularak yeni
diizenlemeler yapilmasi  halinde, biiylikk bir potansiyel bulunmaktadir

(http://www.mortgagenedir.com/mortgage_sistemi.htm 19.03.2007).

Tiirkiye pazar1 ipotege dayali finansman sistemi acgisindan biiylik 6neme ve
potansiyele sahip bulunmaktadir. Risklerin iyi bir sekilde kontrol altina alinacagi
hiikiimet destekli bir finansman modelinde yurtdis1 ve yurti¢i yatirimecilardan sisteme
biiylik destek gelecegi beklenmektedir.

Tiirkiye Bankalar Birligi'nin verilerine gore konut kredilerinin takipteki
kismi, toplam stokun yaklasik % 0,02'sini olusturmaktadir. Kredilerdeki temerrtit
oraninin bu denli diisiik olmasinin baslica iki sebebi vardir: birincisi Tiirk insaninin
karakter olarak borcuna sadik bireylerden olugmasi, ikincisi de bankalarin miisteri
seciminde ¢ok dikkatli davranmasi ve gerekli teminatlar1 almasidir. Bu yap1 ipotege
dayali finansman sisteminin Tiirkiye'de basarili olacaginin 6nemli bir gostergesidir.

Mortgage sistemi ¢alismaya basladiginda hazir portfdyii olan kurumlar 6ncii
rol istlenerek avantajli hale gelecek, konut sahibi olmak isteyenlere yeni kredi
acmak i¢in kisa siirede ikincil piyasalardan finansman temin edebileceklerdir. Bu
konuda 6zellikle yeni kurulmus olan bireysel emeklilik sistemi, ikincil piyasalarda bu
kredileri satin alarak onemli katki saglayacaktir. Kurulacak sistem, ev sahiplerinin
uzun vadede finansman ihtiyacini karsilarken, ayn1 zamanda da miiteahhitlerin ve
proje gelistiricilerin {izerindeki finansman yiikiinii de azaltmaktadir.

SPK ile Maliye Bakanligi'nin ortak olarak tasarladiklari modelde, uzun vadeli
konut kredisi verecek kurumlara kaynak saglayacak, bunun karsilifinda kredi veren
kuruluslardan satin alacagi ipotek kredilerini sermaye piyasalar1 yoluyla satacak bir
"Ipotekli Konut Finansman1 Kurulusu' olusturulmasi diisiiniilmektedir.

Ipotege dayal: finansman modellerinin pazarlanabilir bir uygulama olabilmesi
icin, enflasyonun tek haneli rakamlarda tutulmasi ve ekonomik istikrarin
stirdiiriilmesi gerekmektedir. Zira yabanci para cinsinden yapilan uygulamalar sadece
kisith bir kesime ulagsmakta, doviz kurlarindaki dalgalanma ve devaliiasyonlarda

konut alicilarini sikintiya sokabilmektedir.
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Tablo 7. Tiirkiye’de Tiiketici Kredileri

TUKETICi KREDILERI

14.000.000
12.000.000

10.000.000

8.000.000
6.000.000
4.000.000

2.000.000

[[] : - - :
02.06.2000 02062001 02.06.2002 02.06. 2003 02,06.2004

Kaynak : “Tiirkiye'de Ipotege Dayali Finansman Sisteminin Dogusu” www.arkitera.com 19.03.2007

Mortgage sisteminin Tirkiye'deki uygulamasinda karsilasilacak problemleri
asmak i¢in 6zel ihtisas mahkemeleri kurulmali, yargi ve ipotegin paraya gevrilmesi
stireci hizlandirilmali ve ipotege dayali finansmanla ilgili kanunlarda gerekli
diizenlemeler yapilmalidir.

Ipotege dayali finansman sistemi, hem iiretim ve yeni is olanaklar1 agarak,
hem ciddi vergi geliri saglayarak, hem de istihdami artirarak ekonomiyi
canlandiracaktir. Sistemin islemesi i¢in gerekli is giicli, bilgi birikimi ve yeterli

hammadde tilkemizde zaten mevcuttur.
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Tablo. 8 . Planlanan Mortgage Sistemi

Plantanan Konut Finansman Sistemi

Birincil Piyasa Ikincil Plyasa

Tlketiciler

Bankalar

Ozel Finans
K.urumlar

Yatinmeilar

| Geligtiricileri

Gayrimenkul

Leasing
Sirketleri

TOK] = Yatinmeilar

KFK: fpolekd Konut Finansman Kurlisu
IOMK: lnotede Dayal Menkul Kymel

Kaynak : Tiirkiye icin Planlanan Mortgage Sistemi , www.arkitera.com , 16.03.2007 .

Mortgage yasa tasarisinin 21 Subat 2007 tarihinde yirirliige girmesinin

ardindan vatandasin daha uzun vadeyle ve daha iyi sartlarda konut alabilmesi i¢in

ve sistemin saglikli sekilde hayata gecirilebilmesine yonelik olarak devletin

diizenlemeler yapmasi gerekmektedir.

Bu diizenlemeler ( (www.kobifinans.com.tr/bilgi merkezi ) ;

Hukuki ¢ercevenin belirlenmesi ve altyapinin hazirlanmasi,
Ipotekli Konut Finansman Kurulusu’nun kurulmast,
Piyasanin olumsuz kosullardan etkilenmeden konut
finansman1  i¢in  diiglik maliyetli fon saglanmasinin
desteklenmesi,

Sistem olusturulduktan sonra oyuncularin ve siireclerin

denetlenmesi ,
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- Halkin konu ile ilgili bilgilendirilmesi ve bilinglendirilmesi
gerekmektedir .

Finansal piyasalar ise , tliketimleri i¢in gerekli fonlar1 biriktirmek ve
gelecekte fayda saglamayi beklemek istemeyen bireyler ile, tiikketimlerini zamana
yaymak i¢in tasarruf eden, biriktiren bireylerin bulusma noktasinda yer almalidirlar .
Ipotekli konut finansman kuruluslari, baslangicta devlet hazinesi destegiyle, birincil
ve ikincil piyasalar arasinda koprii olusturacak bir anonim sirket konumunda

olmalidirlar.
3.4. Emlak Ofislerinde insan Kaynaklar1 Yénetiminin Onemi
Iki bin yedi yilmin basinda mortgage'n devreye girmesiyle birlikte emlak

sektoriinde,buna bagli olarak ta emlak komisyonculugu yapan ofislerin is

potansiyellerinde bir yiikselis beklenmektedir ( www.kariyerim.milliyet.com.tr ).

Mortgage’in emlak sektoriinde yeni istihdamlar yaratmast ve bu nedenle
ontimiizdeki donemlerde emlak komisyoncularinin, avukatlarin, sigortacilarin,
analistlerin sayisinda artiglar goriilmesi beklenmektedir. Bunun yani sira mortgage
brokerlig1 gibi yeni is kollarmin da 6nem kazanmasi beklenmektedir. Emlak
piyasasinda ki bu ytikselis, en cok emlak komisyoncularinin islerinde artis olacagini
gostermektedir. Tiirkiye'de trendi giderek yiikselen emlak sektorii, mortgage
sisteminin gelmesiyle birlikte, farkli bir yapiya kavusacaktir. Bu durum sektorde
insan kaynaklar1 yonetiminin gerekliligini ortaya c¢ikmaktadir. Bu da emlak
sektoriinde donanimli emlak komisyoncular1 ve emlak danismanlarina ihtiyag
duyulacagin1 gostermektedir. Bu is sahalarinda rekabet edebilmek ve basaril
olabilmek i¢in; meslegin ilke ve amaglari, isletmecilik, pazar firsatlarini analiz
edebilme, halkla iliskiler, imar mevzuati, vergi mevzuati, tapu islemleri ve yasalar
gibi konularda egitim almis olmalar1 gerekmektedir.

Emlak sektoriindeki organizasyonlarda insan kaynaklar1 yonetiminin temel
amaci, iyi se¢ilmis, motive edilmis, egitilmis emlak komisyonculariin yaratilmasi
olmalidir. Konusunu ¢ok 1yi bilen, kendisi ve g¢evresi ile barigik, kendisini stirekli
gelistiren, giiler yiizlii, cabuk ve kusursuz hizmet veren, yaratici 6zelligi olan bir

personel profilinin yaratilmasi temel amag¢ olarak secilmelidir. Emlak
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komisyoncularina ve danigsmanlarina, egitimin ni¢in gerekli oldugu, organizasyonun
nereye gotiiriilmesinin amaglandigi, neler yapilmasi gerektigi ve calisanlarin egitim
programlarina nasil katilacaklarinin agik bir bicimde anlatilmasi gerekmektedir.
Emlak ofislerindeki, emlak komisyoncular1 ve danismanlari insanlarin karar
almalarina bilgi ve deneyimleriyle rehberlik eden, isinin gerektirdigi egitime sahip,
dogruluk ve diriistligli ilke edinmis, olan profesyoneller olmalidirlar. Emlak
komisyonculugu ofisleri her tiirden degisme ve gelismeye ¢ok cabuk uyum
saglayacak dinamik bir yapiya sahip olmalidirlar. Yalniz ofisleriyle degil, binlerce
satilik-kiralik portfoylin bulundugu web sitesiyle de miisterilerine ulagmalidirlar

www.turyap.com.tr/pufler/m_sektore bakis.html )

Tiirk insanmmin biiyiik bir c¢ogunlugu yasamu boyunca emek vererek
olusturdugu birikimini ancak gayrimenkule ¢evirdigi durumda degerlendirdigini
diistinmektedir ve bu yasamsal birikimini emlak komisyoncusuna emanet etmektedir.

Bu da emlak komisyoncularina biiyiik sorumluluklar yliklemektedir.
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IV . BOLUM

EMLAK KOMiSYONCULUGU OFIiSLERINDE
CALISANLARIN MESLEKI EGITIiM DURUMLARINI
BELIRLEMEYE YONELIK BiR ARASTIRMA
(ANKARA CAYYOLU ORNEGI )

4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bugiine kadar emlak komisyonculugu, genellikle bilgi ve beceri istemeyen,
kendisine uygun bir is bulamayanlar i¢in bir meslek olarak goriilmekteydi. Higbir
egitim ya da donanim kosuluna baglanmamis olan emlak komisyonculugu, meslek
sayllmayan, herkesin bir masa bir kasayla yapabilecegi bir ugras goériinlimiindeydi.
Bunlarin i¢inde c¢ok kiiciik bir yiizde, batili ve evrensel anlamda emlak
komisyonculugu yapmakla birlikte, bahsedilen karanlik tabloyu olumlu yonde
degistirecek bir ¢ogunluktan s6z edilememektedir. Gelismeye acik, heyecanli ve
saygin bir meslek olarak emlak komisyonculugunu secenler, miisterilerine ¢cagdas ve
kaliteli hizmet sunduklar dl¢iide emeklerinin karsiligini alacaklar diistiniilmektedir.

Bu calismanin amaci, emlak komisyonculugu ofislerinde ¢alisan emlak
komisyonculart ve emlak danigmanlarinin insan kaynaklar1 yonetimi c¢ergevesinde,
egitim eksikliklerinin ortaya ¢ikartilmasi ve hizmet Oncesi ve hizmet i¢i egitimleri

konusunda ki eksikliklerin giderilmesi yoniinde ele alinmasi ve incelenmesidir.
4.2. Arastirmanin Kapsam ve Simirhliklar:

Arastirmanin kapsamini, Ankara ili Yenimahalle il¢esi Cayyolu bolgesinde ki

emlak komisyonculugu ofisleri olusturmaktadir.
Ankara 1990 Nazim Planiyla Eskisehir Yolu boyunca koridor seklinde bir
gelisme Onerilmektedir. Bu plan kararina uygun bir bigimde agirlikli olarak prestijli
konut alanlar1 da bu bélgede yogunlagsmaktadir. Kamu kurum ve kuruluslarinin bu

alanda yer secmeleri yaninda fiziksel kisitlayicilarin yogun olmamasi, kentsel
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gelisme egilimlerinin 6zellikle bu yonde yogunlastirmaktadir. Ankara metrosu ikinci
asamasinin  Cay yolu’na dek uzanmasi, ODTU ve Hacettepe Universitelerinin
Eskisehir Yolu ile Polath arasindaki arazilerde biiylik bir kampus alanlari i¢in yer
almis olmalar1 ve son zamanlarda yogunlasan prestijli plazalar, is merkezleri Cay
yolu bolgesinin cekiciligini arttirmaktadir. Potansiyel degerlendirildiginde bu bdlge
Ankara’nin en 6nemli gelisme bolgesi olarak ortaya ¢ikmaktadir . Ayrica maliyet,
zaman ve biitlin emlak komisyoncularina ulagsmakta zorluklar cikabilecegi igin
sadece Cay yolu bolgesi arastirmaya dahil edilmistir.

Ankara Cayyolu bolgesinde, Ankara Tiim Emlakg¢ilar Meslek Odasina ve
Ankara Ticaret Odasma kayitlh 120 civarinda emlak komisyoncusu oldugu

belirlenmistir.

4.3. Arastirmanin Yontemi

Arastirma verileri, aragtirma amaglart dogrultusunda hazirlanan anket formu
ile toplanmistir. Anket formlari emlak komisyonculugu ofislerinin sahiplerine ve
emlak danismanlarina ulastirilmistir.

Anket formu li¢ ana boliimden olusmaktadir.

Birinci bolim emlak komisyonculari ve miisteri temsilcileri olarak iki
boliimde incelenen emlak ofisi calisanlarinin egitimi, ikinci boliim emlak
komisyoncular1 ve miisteri temsilcilerinin demografik 6zellikleri, {iclincii boliim ise
emlak komisyonculugu ofisine iligkin bilgilere ayrilmistir.

Anket formundaki sorular, agik ve kapali uglu olarak sorulmus, bazi
yanitlarin 6nem derecesine gore siralanmasi istenmistir. Bunun yaninda birinci
boliimde 5°1i Likert tipi sorulara da yer verilmistir. 5°1i Likert tipi ol¢ekli soru da
Olcegin segenekleri; Hi¢ katilmiyorum (1), Katilmiyorum (2), Kararsizim (3),

Katiliyorum (4), Tamamen katiliyorum (5) olarak verilmistir.
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4.4.Arastirmanin Evreni ve Orneklem

Aragtirmanin  evrenini, Ankara Cay yolu Dbdlgesindeki emlak
komisyoncularinda c¢alisan emlak komisyonculari ve emlak danigsmanlarindan
olusmaktadir.

Ankara Cay yolu bolgesinde kayith yaklasik 120 emlak komisyoncusu
bulunmaktadir. Zaman ve maliyet tasarrufu acisindan keyfi ornekleme metodu
kullanilarak 75 emlak ofisi se¢ilmis ve anketler bu ofislere ulastirilmistir. 32 emlak
komisyonculugu ofisi yoOneticisi veya sahibi ve yanlarinda calisan 58 emlak
danigmani1 anketlerimizi uygulamistir. 90 adet anket degerlendirme kapsamina
alinmig ve aragtirmaya dahil edilmistir.

Arastirmaya katilimda goniilliilik ilkesi temel alinmig, deneklerin sorulara

gercekei ve icten yanitlar verdikleri kabul edilmistir.

4.5. Arastirma Verilerinin Analizi

Anket formlarinda toplanan veriler bir diizen halinde bilgisayara
yiiklenmistir. Bdylece bilgisayarda bir veri tabani olusturulmustur. Veri tabaninin
olusturulmasinda ve analiz sathasinda yapilan tiim istatistiksel islemlerde SPSS
programindan yararlanilmigtir.

Parametrik test istatistiklerini uygulamak icin her degiskenin gruplarinin

- Normal dagilima uygunlugunun,

- Varyanslarin homojenliginin,
test edilmesi gerektigi diisliniilmiistiir. Normallik sinamas1 Kolmogrov-smirnov testi
ile test edilmistir. Gruplarin normal dagilima uygun oldugu ortaya ¢ikmistir. Levene
testi ile de gruplarin varyanslarinin homojenligi test edilmistir. Bu test sonucuda
gruplarin varyanslari homojen c¢ikmistir. Diger kategorik verilerin iliskilerinin
smanmasinda ise ki-kare analizi uygulanmistir. Veriler SPSS 15.0 ile analiz

edilmistir.
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4.6. Arastirmanin Bulgular1 ve Degerlendirmeler

Arastirma sonucu elde edilen bulgular ve bulgulara iliskin degerlendirmeler
anket formunda yer alan 3 soru grubuna gore yapilmistir. Elde edilen bulgular, emlak
komisyonculari ve emlak danigsmanlar1 olarak 2 grup halinde tablolar halinde

sunularak aciklanmaistir.

4.6.1. Emlak Komisyonculari

Emlak Komisyonculugu ofislerinin sahipleri veya yoneticileri durumunda
bulunan ve arastirmada emlak komisyonculari olarak adlandiran 32 kisiye uygulanan
anketlerde, bu kisilerin demografik o6zellikleri, iyi bir emlak komisyoncusunda
bulunmasi gereken ozellikler, ise baslamadan 6nce aldiklar1 egitim, ise basladiktan
sonra aldiklar1 egitimleri hakkindaki bulgular ve bulgulara iliskin degerlendirmeler

tablolar halinde sunulmustur.

4.6.1.1.Emlak Komisyoncularinin Demografik Ozelliklerine Gore

Degerlendirilmesi

Anket sorularmi cevaplayan 32 emlak komisyoncusunun cinsiyetleri
incelendiginde % 28.1’inin kadin oldugu, %71.9’unun ise erkek oldugu saptanmustir.

Arastirmaya katilan Emlak Komisyoncularinin yaslar1 incelendiginde, %
6.3’lniin 17 — 30 yas arasinda, % 37.5 ‘inin 31 — 45 yas araligin da, % 56.3’iiniin ise
46 yas ve lizeri oldugu belirlenmistir.

Egitim durumlarina bakildiginda ilk 6gretim mezunlarinin oram1 % 6.3, lise
mezunlarinin orant %353.1, {iniversite mezunlarimin oranin ise % 40.6 oldugu
goriilmiistiir. Buna gore, agirhigin yaklagik % 60’1mnin ilk 6gretim ve orta dgretim
diizeyinde egitim gordiigi dikkati cekmektedir.

Universite mezunu olan emlak komisyoncularmin cevaplari incelendiginde,
% 12.5’1 Universitelerin isletme bdliimlerinden, % 6.3’ ekonomi bdliimlerinden,
%3.1’1 halkla iliskilerden, % 3.1°1 iletisim bolimlerinden , % 15.6’smin ise

tiniversitelerin diger boliimlerinden mezun olduklar1 goriilmiistiir. Sonug¢ olarak
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tiniversite mezunlarinin, agirlikli olarak tiniversitelerin igletme, iktisat ve iletisim
boliimlerinden mezun olduklar1 saptanmistir.

Bu emlak komisyoncularinin ka¢ yildir bu isle ugrastiklar ile ilgili yanitlar
incelendiginde ise, % 15.6’smin bu isi 0 — 2 yil arasinda, % 68.8’inin 3 ila 10 yil
arasinda, % 15.6’simin ise bu isi 11 yi1l ve iizeri siiredir yaptiklart belirlenmistir

(Tablo.9).

Tablo 9. Emlak Komisyoncularinin Demografik Ozellikleri

Emlak
Komisyoncusu n %
Cinsiyet
Kadin 9 28.1
Erkek 23 71.9
Yas
17- 30 2 6.3
31-45 12 37.5
46 ve Ustii 18 56.3
Egitim
[Ikdgretim 2 6.3
Lise 17 53.1
Universite 13 40.6
Meslek
Isletme 4 12.5
Ekonomi 2 6.3
Halkla iliskiler 1 3.1
Iletisim 1 3.1
Diger 5 15.6
Universite Mezunu 19 59.4
Degil
Kac yildir bu isi yaptlgl
0-2 5 15.6
3-10 22 68.8
11 yil ve iizeri 5 15.6
Toplam 32 100.0

Calismada emlak komisyonculugu ofislerinin ¢aligma sekilleri ve calisan sayilari
aragtirtlmistir.  Emlak ofislerinin sahipleri veya yoneticileri konumunda olan emlak

komisyoncularinin, %87.5’inin bagimsiz olarak calistigi, % 12.5’inin ise bir
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franchising zincirine bagli olduklar1 gozlenmistir ( Tablo 10.). Bu emlak
komisyoncularinin % 6.3’ilinlin yanlarinda hi¢ emlak danigsmani calistirmadiklari,
%46.9’unun bir kisi ¢alistirdigi, %21.9’unun 2 kisi, % 15.6’smin 3 kisi, % 3.1’inin 4
kisi, %6.3’linlin 5’er kisi ¢alistirdig1 belirlenmistir. Bu emlak ofislerinde c¢alisan 58
emlak danismaninin, %12.5’1 maas, % 50 ‘si prim, % 31.3’{i maas ve prim ile

calismaktadirlar (Tablo 10.).

Tablo 10. Emlak Komisyonculugu Ofislerinin Calisma Sekli

Emlak
Komisyoncusu n %
Ofis
Bagimsiz 28 87.5
Franchising 4 12.5
Emlak ofisinde calisan emlak danismani sayisi
1 15 46.9
2 7 21.9
3 5 15.6
4 1 3.1
5 2 6.3
0 2 6.3
Emlak ofisinin iicretlendirmeyi yapis sekli
Maas 4 12.5
Prim 16 50.0
Maas+Prim 10 31.3
Hicbiri 2 6.3
Toplam 32 100.0

4.6.1.2.Emlak Komisyoncularinda Bulunmasi Gereken Ozelliklerin

Degerlendirilmesi

8 Temmuz 2003 tarihinde 25162 sayili Resmi gazete de yayinlanarak 8
Temmuz 2004 tarihinde yiirlirliige giren "Emlak¢ilik Mecburi Standardi"nda
tiketiciye hizmetin daha 1iist seviyelere tasinmast igin, iyi bir emlak
komisyoncusunda bulunmasi gereken 6zellikler belirtilmistir. Standard ayrica genel

anlamda , emlak komisyonculugu hizmetlerinin, isletmecilik, hizmet ortaminin
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Ozellikleri, bulundurulmasi gerekli arag¢ - gere¢ ve calisanlarin 6zellikleri ile ilgili
genel kurallar1 da kapsamaktadir (Ek 1.).

Emlak¢ilik mecburi standardi gbéz oniinde bulundurularak, iyi bir emlak
komisyoncusunda olmast gereken oOzellikler belirlenmis ve bu ozelliklere emlak
komisyoncularinin katilma diizeyleri sorulmus ve verilen cevaplar tablo 11 de
sunulmustur.

“ Emlak komisyoncusu, diiriist, icten, ilkeli olmalidir” ifadesine, emlak
komisyoncularinin %12.5’1 katildiklarini, % 87.5 ‘si ise tamamen katildiklarini
belirtmislerdir. Bu da ankete katilan tiim emlak komisyoncularmin , emlak
komisyoncusunun diiriist, ilkeli, soziine giivenilir olmas1 gerektigine inandiklarini
orataya cikartmaktadir.

Ankete katilanlarin %87.5’i, emlak komisyoncularinin bilgisayar video
kamera gibi aygitlar1 kullanabilmeleri gerektigine tamamen katilmis, % 9.3’1 ise bu
katildiklarin1 belirtmisglerdir.Bu aletleri kullanmanin meslekleri agisindan gerekli
olup olmadig1 konusunda kararsiz olanlarin yiizdesi ise 3.2 olarak belirlenmistir.

Isinin gerektirdigi mali, hukuksal ve teknik bilgi ile donatilmis olmalari
gerektigini diisiinen emlak komisyoncularinin oram1 % 75 - % 87.5 civarindadir.
Anket sorularin1 cevaplandiran emlak komisyoncularindan , % 6.1°1 mali, hukuksal,
teknik bilgiler ile donatilmis olmalarinin gerekliligi konusunda kararsiz olduklarini
sOylemislerdir. Sadece % 3.2°lik kismi bu konular da donanimli olmalarinin
gerekmedigini diisiinmektedirler.

Arastirmaya katilan emlak komisyoncularinin % 50’si mesleklerinde basarili
olabilmeleri i¢in ayrintili bir argive sahip olmalarmin gerektigine inanmaktadirlar, %
21.8’lik kismi ise mesleklerinde basarili olabilmek i¢in ayrintili bir arsive sahip
olmalarinin gerekliligi konusunda kararsiz kalmislardir.

Giizel konusabilme ve ikna edebilme yetenegine sahip olmalar1 gerektigine
inananlarin orani ise % 100°djir.

Emlak komisyonculugu mecburi standardinda, “taginmazin miisteriye yerinde
gosterilebilmesi i¢in, emlak komisyonculugu biirosuna ait tasit bulunmalisinin
gerekliligi” ile ilgili maddeye arastirmaya katilan emlak komisyoncularinin , %

18.8°1 katilmamakta , % 12.5’1 bu konuda fikirleri olmadigini ya da duruma gore



Tablo 11. Emlak Komisyoncusunda Bulunmasi Gereken Ozellikler

Emlak komisyoncusunda olmasi1 gereken

ozellikler

Emlak komisyoncusu diiriist, igten, ilkeli olmalidir.

Katilmiyorum

Katilmiyorum

Ne Katiliyorum

Ne Katilmiyorum

Katilhyorum

=
)
=
<
g
<
2

Toplam

88

Bilgisayar video kamera gibi aygitlart

kullanabilmelidir.

Isinin gerektirdigi mali bilgi ile donatilmis olmalidir.

Isinin gerektirdigi hukuksal bilgi ile donatilmis

olmalidir.

Isinin gerektirdigi teknik bilgi ile donatilms

olmalidir.

Cok ayrintili bir argive sahip olmalidir.

Giizel konusabilme ve ikna edebilme yetenegine sahip

olmalidir.

Emlak komisyoncusu alicty1 kendi araci ile goriilecek

yere gotiirmelidir.

Emlak satisa ¢ikmadan 6nce miilkiin tapu bilgilerinin

arastirllmasini emlak komisyoncusu yapmalidir.

Tapu miidiirliiklerindeki alim satim iglemlerini

miisteri kendi imkanlar1 ile yapmalidir.

Satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik
islemlerinin yapilmasi emlak komisyoncusunun satis

sonrasi hizmetlerindendir.

Kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin
emlak komisyoncusu tarafindan ¢ok iyi arastirilmast

gerekmektedir.
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degisebilecegini , % 68.7 si de emlak komisyoncularinin kendi araclari ile miisteriyi
goriilecek yere gotiirmeleri gerektigine inanmaktadirlar.

Emlak satisa ¢ikmadan once miilkiin tapu bilgilerinin arastirilmasinin emlak
komisyoncusu tarafindan yapilmasi fikrine, emlak komisyoncularinin % 46.8’1
katilmiglardir. Emlak komisyoncularinin % 31.1°1 ise tapu bilgilerinin emlak
komisyoncusu tarafindan arastirilmasi gerekmedigini diisiinmektedirler.

Arastirmada, “ Tapu miidiirliikklerindeki alim satim islemlerini, miisteri kendi
imkanlar1 ile yapmalidir” fikrine, emlak komisyoncularinin katilma diizeyleri
sorulmustur. Alinan cevaplar incelendiginde, tapu midiirliiklerindeki alim satim
islemlerinin, miisteriye devredilmemesi gerektigi, bu isin emlak komisyonculari
tarafindan yapilmasi gerektigine, emlak komisyoncularinin % 96.8°1 katilmaktadir.

“Satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik islemlerinin yapilmasi
emlak komisyoncusunun satig sonrasi hizmetlerindendir” sorusuna ise emlak
komisyoncularinin , % 87.5°1 katilmadiklarini belirtmisler, % 12.51ik az bir kismu ise
bu islemlerin emlak komisyoncusunun satis sonrast hizmetinin olmasinin
gerekliligine katilmiglardir.

“Kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin emlak komisyoncusu
tarafindan ¢ok iyi arastirilmasi gerekmektedir” diyen emlak komisyoncularinin orani
% 56.2, bu fikre katilmayanlarin orant % 31.3, bu konuda kararsiz olanlarin orani ise
% 12.5’tir (Tablo.11).

Sonug olarak, Emlak¢ilik Mecburi Standardi"nda tiliketiciye hizmetin daha
iist seviyelere tasinmasi igin belirlenen, 6zelliklerden; “taginmazin miisteriye
yerinde gosterilebilmesi i¢in, emlak komisyonculugu biirosuna ait tasit
bulunmalisinin ~ gerekliligi” ile ilgili maddeye arastirmaya katilan emlak
komisyoncularinin , %30’unun katilmamakta, emlak satisa ¢ikmadan &nce miilkiin
tapu bilgilerinin arastirilmasinin emlak komisyoncusu tarafindan yapilmasi fikrine,
emlak komisyoncularinin yaklasik % 55’inin katilmadig, satilan konutun elektrik su
havagazi vb. abonelik iglemlerinin yapilmasini emlak komisyoncusunun satis sonrasi
hizmeti olarak goérmemekte ( % 87.5) ve kiraya verilecek konutta oturacak olan
kiracinin emlak komisyoncusu tarafindan ¢ok iyi arastirilmasi gerekmektedir fikre

katilmayanlarin orani ise % 45 olup, emlak komisyoncularinin bu konularda
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eksiklerinin oldugu goézlemlenmistir. Emlak komisyoncularinin bu eksikliklerinin

hizmet i¢i egitim ile desteklenerek kapatilmas: ve denetlenmesi gerekmektedir.

4.6.1.3.Emlak Komisyoncularimin Aldiklar1 Hizmet I¢i Egitimlerin

Degerlendirilmesi

Aragtirmaya katilan emlak komisyoncularina hizmet Oncesi ve hizmet ici
egitim sikliklar1 hakkinda sorular soruldugunda;

Emlak komisyoncularinin , %71.9’u emlak komisyoncusu hizmet 6ncesi
egitim aldiklarini, % 28.1°1 ise hizmet Oncesi almadiklarini belirtmisler, ayn1 emlak
komisyoncularinin % 43.8’1 hizmet i¢i egitim aldiklarini, %56.2°s ise hizmet ici
egitim almadiklar1 dogrultusunda cevaplandirmiglardir .

Aragtirmada, hizmet 6ncesi egitim alan ve almayan emlak komisyoncularinin
cinsiyet, gelir, yas ve isteki deneyim degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir

iliskinin olup olmadig test edilmistir.

Tablo 12. Emlak Komisyoncularinda Hizmet Oncesi Egitimin
Cinsiyetlere Gore Dagilimi

Emlak komisyoncularmin || Hizmet Oncesi

cinsiyetleri Egitim

Evet || Hayir
% |ln %
Kadin 8 1 9
25.0 3.1 28.1
Erkek 15 8 23
46.9 25.0 71.9
Toplam J 23 9 32
71.9 28.1 100.0

Ki-Kare degeri=1.793
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Tablo 13. Ahnan Hizmet ici Egitimin Emlak Komisyoncularinin
Cinsiyetlerine Gore Dagilim

Hizmet I¢i egitim

Emlak komisyoncularinin Evet Hayir Toplam
cinsiyetleri n %
5

Kadin 4 9

15.6 12.5 28.1
Erkek 9 14 23

28.1 43.8 71.9
Toplam 14 18 32

43.8 56.3 100.0

Ki-Kare degeri=0.70

Yapilan ki-kare testleri sonuglarina goére (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde)
hizmet Oncesi egitim ve hizmet i¢i egitim ile emlak komisyoncularinin cinsiyet
degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 saptanmistir (Tablo 12-

13.).

Tablo 14. Emlak Komisyoncularinda Hizmet Oncesi
Yaslara Gore Dagilimi

Hizmet Oncesi eé'itim I

Emlak komisyoncularinin Evet Hayir Toplam
yaslari n n A
17-30 1 1 2
3.1 3.1 6.3
31-45 10 2 12
313 6.3 37.5
46 ve isti 12 6 18
37.5 18.8 56.3
Toplam 23 9 32
71.9 28.1 100.0

Ki-Kare degeri=1.494
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Tablo 15. Emlak Komisyoncularinda Hizmet i¢i Egitimin
Yaslara Gore Dagilim

Emlak komisyonculariin lemet Ig:l egitim

yaslari Evet w Toplam

17-30
31-45 5 7 12

15.6 21.9 37.5
46 ve iistll 9 9 18

28.1 28.1 56.3
Toplam 14 18 32

43.8 56.3 100.0

Ki-Kare degeri=1.862

Yapilan ki-kare testleri sonuglaria gore (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde) ise
baslamadan aliman egitim ve ise basladiktan sonra alinan egitim ile emlak
komisyoncularin yas degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliski olmadigi
saptanmigtir (Tablo 14.-15.).

Yapilan ki-kare testleri sonuglaria gore (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde) ise
baslamadan alinan egitim ile emlak komisyoncularin egitim diizeyleri arasinda

istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 saptanmistir (Tablo 16.).

Tablo 16. Alinan Hizmet Oncesi Egitimin Emlak Komisyoncularinin
Egitim Durumlarina Gore Dagilim

Emlak komisyoncularinin Ise baslamadan alinan
egitim durumlan egitim Toplam

Evet Hayir
n % n Y%
1 1 2

[kogretim
Lise 10 7 17

31.3 21.9 53.1
Universite 12 1 13

37.5 3.1 40.6
Toplam 23 9 32

71.9 28.1 100.0

Ki-Kare degeri=4.591
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Emlak komisyoncularinin %43.8’1 ise bagladiktan sonra egitim aldiklarini, ige
basladiktan sonra egitim alan bu emlak komisyoncularmin % 34.4’ {iniversite

mezunu, %9.4°1 ise lise mezunu olduklarini belirtmislerdir.

Tablo 17 . Ahnan Hizmet i¢i Egitimin Emlak Komisyoncularinin
Egitim Durumlarina Gore Dagilim

Emlak komisyoncularinin Ise basladiktan sonra
Egitim durumlari alinan egitim Toplam
Evet Hayir
n % [n %
0 2

[k gretim 2
.0 6.3 6.3

Lise 3 14 17
9.4 43.8 53.1

Universite 11 2 13
34.4 6.3 40.6

Toplam 14 18 32
438 56.3 100.0

Ki-Kare degeri=15.084

Tablo 18. Emlak Komisyoncularinin Egitim Durumlarinin Aldiklar1 Hizmet i¢i
Egitimin Sikhigina Gore Dagilim

Emlak

Alinan egitimin sikhgi

komisyoncularnin Iy, aga [ Ayda [ Alti ayda || Hic
egitim durumlan 1 1 1 egitim
almamis

0 0 0 2

[Ikogretim 2
.0 .0 .0 6.3 6.3
Lise 0|1 2 14 17
.0 3.1 6.3 43.8 53.1
Universite 2 4 5 2 18
63| 12.5 15.6 6.3 56.3
Toplam 2 5 7 18 32
63] 15.6 21.9 56.3 100.0

Ki-Kare degeri=15.640

Yapilan ki-kare testleri sonuglarina gore (p = 0.05 anlamhilik diizeyinde) ise
basladiktan sonra alinan egitim ile emlak komisyoncularin egitim diizeyleri arasinda

istatistiksel anlamda bir iligkinin var oldugu belirlenmistir. Tablo 17 incelendiginde,
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emlak komisyoncularinin egitim diizeyleri arttik¢a, egitim alma oranlarinin da arttigi
dikkati cekmektedir.

Test sonuglart incelendiginde (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde), hizmet igi
egitimin siklig1 ile emlak komisyoncularin egitim diizeyleri arasinda da istatistiksel
anlamda bir iliski oldugu gozlenmistir. Hizmet i¢i egitim alan emlak
komisyoncularindan lise mezunu olanlarinin % 6.3’linlin alt1 ayda bir, % 3.1’inin
ayda bir egitim aldig1 saptanmistir. Universite mezunu olan emlak
komisyoncularindan % 15.6’sinin alt1 ayda bir, %12.5’inin ayda bir, % 6.3 {in{in ise
haftada bir egitim aldiklar1 belirlenmistir. Sonug¢ olarak emlak komisyoncularinin
egitim diizeylerinin aldiklar1 egitimin sikligima olan katkisinin yiiksek oldugu

goriilmektedir ( Tablo. 18).

Tablo 19. Ahnan Hizmet Oncesi Egitimin Emlak Komisyoncularinin
Is Deneyimlerine Gore Dagilimi

Emlak komisyoncularinin || Hizmet Oncesi egitim

cahstiklar yil gruplari Evet Hayir Toplam

%
0-2 4 1 5
12.5 3.1 15.6
3-10 18 4 22
56.3 12.5 68.8
11 y1l ve iizeri 1 4 5
3.1 12.5% 15.6
Toplam 23 9 32
71.9 28.1 100.0

Ki-Kare degeri=7.895

Emlak komisyoncularinin is deneyimleri ile aldiklar1 hizmet 6ncesi egitim
karsilagtirildiginda, hizmet oncesi egitim alan emlak komisyoncularinin yiizdesinin
% 71.9 oldugu gozlemlenmistir. Bu emlak komisyoncularindan %12.5’1 emlak
komisyonculugu isini 0-2 yildir, 56.3°1 3-10 yildir, %3.1°1 ise 11 y1l ve tizeri siiredir
bu isi yapmaktadirlar. Yapilan ki-kare testleri sonuglarina gore (p = 0.05 anlamlilik
diizeyinde) hizmet Oncesi egitim ile emlak komisyoncularin iste gegirdikleri yil
gruplar arasinda istatistiksel anlamda bir iliskinin var oldugu belirlenmistir (Tablo

18.).
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Tiirkiye'de emlak komisyonculugu alaninda ¢alismak i¢in, Sanayi ve Ticaret
Bakanligi'nin yiiriirliikte bulunan Emlak komisyonculugunda Zorunlu Standartlar
Tebligi'ne gore, emlak komisyoncusunun {iyesi oldugu Ticaret Odasi veya Sanayi ve
Ticaret Odas1 ya da Esnaf ve Sanatkarlar Odasi biinyesindeki Emlak Meslek
Odalarinca diizenlenmis kurslara katilmasi sarti aranmaktadir. Bu kurslarda;
meslegin temel ilkeleri, miisteri iliskileri, halkla iligkiler, emlak pazarlama, sehir
planlama, tapu sicili, kadastro, mesleki mevzuat ve yasalar konularinda egitim
verilmektedir.

Emlak komisyoncularinin bu kurslara katilma zorunluluklari oldugu
diisiiniilerek , yapilan arastirmada, ise baslamadan 6nce hangi konularda egitim
aldiklar1 ( Tablo 20) , emlak komisyoncularinin sahip olmalar1 gereken egitimin
dallarinin  6nem dereceleri ( Tablo 21 ) ve bu konularda kendilerini yeterli goriip

gormedikleri hakkinda sorular sorulmustur ( Tablo 22) .

Tablo 20 . Emlak Komisyoncularimin Aldiklar1 Hizmet Oncesi
Egitimler

Emlak Komisyonculari EI % EIH

Temel Isletme Bilgisi

Satis ve pazarlama yontemleri

Insan Iliskileri Yonetimi

Imar mevzuati ve tapu islemleri

Emlak ile ilgili vergi ve hukuk mevzuatlar

Kendini gelistirme

Sehir planlama

Tapu ve kadastro bilgileri
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Emlak komisyoncularinin aldiklar1 hizmet 6ncesi egitimlerin hangileri oldugu
hakkinda sorulara verilen cevaplar incelendiginde, % 46.9’unun temel isletme
bilgisi, %37.5’inin satis ve pazarlama yoOntemleri, %65.6’simin insan iligkileri
yonetimi, %31.3’{inlin imar mevzuatt ve tapu islemleri, 34.4’{inlin emlak ile ilgili
vergi ve hukuk mevzuatlari, % 37.5’inin kendini gelistirme, %37.5’inin sehir
planlama, %40.6’smin tapu ve kadastro bilgileri hakkinda egitim aldiklar
belirlenmistir.

Arastirma sonucunda, emlak komisyoncularinin aldiklar1 hizmet Oncesi
egitimlerde isletmecilik konusundaki egitimin  yiizdesinin % 46.9 oldugu

goriilmiistiir (Tablo20).

Tablo 21. Emlak komisyoncularinin Sahip Olmalar1 Gereken Egitimin Onem
Dereceleri

Sahlp olunmasi gereken
Emlak Komisyoncusu egltlmm onem derecesn Toplam

Satis ve pazarlama

Meslegin ilke ve amaglart

Ulkemizde emlak

komisyonculugu

Tapu iglemleri

Vergi mevzuati

Yasalar

Agirlikli Toplam = “1.derece frekans x 3 + 2.derece frekans x 2 + 3.derece frekans x 17
seklinde hesaplanmistir ( Zeisel, 1982,5.67-68, Pinar ve Ates.1983)

Arastirmada Emlak komisyoncular1 sahip olmalar1 gereken egitimi Oonem
sirasina gore degerlendirdiklerinde, meslegin ilke ve amaglar1 birinci sirada yer
almaktadir. 2. sirada satis ve pazarlama, 3. sirada tapu islemleri yer almaktadir.
Emlak komisyoncular1 iilkemizde emlak komisyonculugu konusunu ise Onem

sirasinda 4. siraya koymustur (Tablo 21.).
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Tablo 22. Emlak Komisyoncularimin Bilgi Diizeylerini Degerlendirmelerinin

Dagilim

Emlak Komisyoncusu

Isletmecilik Bilgisi

Orgiitsel yapiy1 analiz
edebilmek

Pazar firsatlarim1 analiz

edebilme

Potansiyel miisteri bulabilmek

Satis goriismeleri

teknikleri

Halkla iliskiler

Insan iliskileri

Imar mevzuati

Emlak ile ilgili vergi ve hukuk

mevzuatlar,

Meslegin ilke ve

amaclari

Ulkemizde emlak

komisyonculugu

Viicut dili
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Tablo 22’ de Emlak komisyoncularinin meslege iliskin konularda bilgi
diizeylerinin derecelendirilmesi incelendiginde ;

Emlak komisyoncularinin % 34.4’1 isletmecilik bilgisi konusunda bilgi
diizeylerini yeterli géormekte, geri kalan 9%28.1°1 orta, % 37.6’s1 zayif ve bilgisiz
gormektedirler .

Satis ve pazarlama yoOntemlerinin igeriginde olan ; pazar firsatlarim
degerlendirme konusunda %350°’si  bilgilerinin iyi, %43.8’1 ise bu konudaki
bilgilerinin orta diizeyde oldugunu belirlenmis, potansiyel miisteri bulabilmek
hakkindaki bilgi diizeyleri ise %56.3 1iyi, % 43.8 orta olarak dagilmis, satis
goriismeleri teknikleri  konusundaki bilgi diizeyleri incelendiginde %9.4’linlin
bilgisiz ve =zayif, %37.5’inin orta, % 53.1’inin ise iyi diizeyde oldugu
gozlemlenmistir. Orgiitsel yapiy1 analiz edebilme konusunda kendi yeterlilikleri
hakkinda verdikleri cevaplar incelendiginde ise % 9.4’ii bu konuda kendilerini yeterli
gormiisler, %28.1°1 orta diizeyde, %62.6’s1 ise yetersiz olduklarin1 belirtmislerdir.
Ulkemizde emlak komisyonculugu konusunda emlak komisyoncularmin,
%40.6’s1n1n bilgili, % 34.4’linlin orta derecede bilgili, % 25’inin ise bu konuda zayif
olduklar1 belirlenmistir. Emlak komisyoncularinin %62.5’inin meslegin ilke ve
amaglar1 konusunda bilgili, %37.5’inin orta diizeyde bilgili oldugu gozlenmistir.
Tapu ve kadastro bilgileri konusunda %21.9’unun yeterli oldugu belirlenmis, diger
% 70.1’inin imar mevzuatt ve tapu islemleri ile ilgili olarak yeteri derecede bilgili
olmadiklar1 saptanmigtir (Tablo 22 ).

Sonug¢ olarak; Arastirmaya katilan emlak komisyoncular1 isletmenin
yoneticisi konumunda olduklar1 ve bir isletmeyi basarili bir sekilde yonetmek igin
isletmecilik bilgisi, orgilitsel yapiy1 analiz edebilmek gibi temel kavramlar hakkinda
emlak komisyoncusunun yeterince bilgili olmasi gerekmektedir. Ayrica satis
sonunda tapu islemlerinin emlak komisyoncular1 tarafindan yapilacag
diisiiniildiiglinde; emlak komisyoncularinin imar mevzuati ve emlak ile ilgili vergi ve
hukuk mevzuatlar1 hakkinda da yeterince bilgili olmalar1 gerekmektedir.

Emlak komisyoncularinin yaklasik % 65’inin isletmecilik bilgisi ile ilgili
aldiklar1 egitim ile ilgili olarak kendilerini yeterli diizeyde gérmedikleri, orgiitsel
yapiyr analiz edebilme konusunda ise % 90’min yetersiz diizeyde olduklari

gozlemlenmistir. Tapu islemleri hakkindaki egitimlerini 6énem sirasinda 3. siraya
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koymalarina ragmen ( Tablo 21), imar mevzuati konusunda % 80’inin, emlak ile
ilgili vergi ve hukuk mevzuatlar1 hakkinda % 50’sinin kendilerini yeterli
gormedikleri belirlenmistir (Tablo 22).

Emlak komisyoncularmmin egitimleriyle ilgili veriler incelendiginde
isletmecilik bilgisi ve Orgiitsel yapiyr analiz edebilmek gibi temel kavramlar
hakkinda kendilerini yetersiz bulduklar1 goriilmektedir . Bu bulgular dogrultusunda
meslek odalarinca bu konularda verilen egitimlerin yetersiz oldugu sonucuna

varilmisgtir .
4.6.2.Emlak Danismanlari

Emlak Komisyonculugu ofislerinde ¢alisan ve arastirmada emlak
danismanlar1 olarak adlandiran 58 kisiye uygulanan anketlerde, bu kisilerin
demografik 6zellikleri, iyi bir emlak danismaninda bulunmasi gereken 6zellikler, ise
baslamadan once aldiklar1 egitim, ise bagladiktan sonra aldiklar1 egitimler hakkindaki

bulgular ve bulgulara iligkin degerlendirmeler tablolar halinde sunulmustur.

4.6.2.1. Emlak Damsmanlarimin Demografik Ozelliklerine Gore

Degerlendirilmesi

Anket sorularin1 cevaplayan 58 emlak danigsmanmin cinsiyetleri
incelendiginde % 39.7°sinin kadin oldugu, % 60.3’lnlin ise erkek oldugu
saptanmistir.

Arastirmaya katilan Emlak Komisyoncularinin yaslar1 incelendiginde, %
27.6° sinin 17 — 30 yas arasinda, % 43.1 ‘inin 31 — 45 yas araligin da, % 29.3’liniin
ise 46 yas ve lizeri oldugu belirlenmistir.

Egitim durumlarina bakildiginda ilk 6gretim mezunlarinin orani % 6.9, lise
mezunlarinin oran1 %50.0, iniversite mezunlarimin oranin ise % 43.1 oldugu
goriilmiistiir.

Universite mezunu olan emlak komisyoncularmin cevaplari incelendiginde,
% 8.6’smin iniversitelerin isletme bdliimlerinden, % 5.2’sinin iiniversitelerin

ekonomi boliimlerinden, %6.9°’unun halkla iliskilerden, % 1.7’inin iletisim
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boliimlerinden , % 20.7’sinin ise liniversitelerin diger boliimlerinden mezun olduklari
gOriilmiistiir.

Bu emlak komisyoncularinin ka¢ yildir bu isle ugrastiklar ile ilgili yanitlar
incelendiginde ise, % 39.7’sinin 0 — 2 yil arasinda, % 62.1’inin 3 ila 10 y1l arasinda

bu isli yaptiklar1 gézlemlenmistir (Tablo.23)

Tablo 23 . Emlak Damismanlarinin Demografik Ozellikleri

Emlak Danismam
%

Cinsiyet
Kadin 23 39.7
Erkek 35 60.3
Yas
17-30 16 27.6
31-45 25 43.1
46 ve Ustii 17 29.3
Egitim
[k gretim 4 6.9
lise 29 50.0
Universite 25 43.1
Meslek
Isletme 5 8.6
Ekonomi 3 5.2
Halkla Iliskiler 4 6.9
Iletisim 1 1.7
Diger 12 20.7
Universite Mezunu 33 56.9
Degil
Kag yildir bu isi
yaptigi
0-2 22 37.9
3-10 36 62.1
11 y1l ve iizeri - -
Toplam 58 100.0
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4.6.2.2.Emlak Damismanlarinda Bulunmasi Gereken Ozelliklerin

Degerlendirilmesi

Emlak Komisyonculugu mecburi standardi géz oniinde bulundurularak, iyi
bir emlak danigmaninda olmasi gereken oOzelliklerle ilgili sorulan sorulara emlak
danigmanlar1 tarafindan verilen cevaplar incelendiginde (Tablo 24) ;

Emlak danmismanlarmin = % 100’4, emlak komisyoncularinin  ve
danigmanlarinin diiriist, ilkeli, s6ziine giivenilir olmalar1 gerektigine inanmaktirlar.

Emlak danmigsmanlarimin % 89.6’s1 Bilgisayar video kamera gibi aygitlar
kullanabilmeleri gerektigine , bu aletleri kullanmalarinin meslekleri agisindan gerekli
olup olmadig1 konusunda kararsiz olanlarin oran1 % 6.9, bu aletleri kullanmalarinin
gerekli oldugu fikrine katilmayanlar ise % 3.5’tir.

Emlak damigmanlarindan % 86.1°1 islerinin gerektirdigi mali bilgi ile
donatilmis olmalar1 gerektigini diistinmektedir. Ayn1 emlak danismanlarinin % 86.2—
94.8’1 de islerinin gerektirdigi hukuksal ve teknik bilgi ile de donatilmis olmalarinin
gerekliligine inanmaktir. Emlak danigmanlarinin % 5.2 ile % 10.4 arasindaki kismi
ise mali, hukuksal ve teknik bilgiler ile donatilmis olup olmamalar1 hakkinda kararsiz
olduklarini belirtmislerdir. Sadece % 3.5’lik kismu bu konular da donanimli
olmalarinin gerekmedigini diisiinmektedirler.

Arastirmaya katilan emlak danigsmanlarinin % 72.4°1 mesleklerinde basarili
olabilmeleri i¢in ayrintili bir arsive sahip olmalarmin gerektigine inanmaktadirlar, %
17.2°lik kismi ise mesleklerinde basarili olabilmek igin ayrintili bir arsive sahip
olmalariin gerekliligi konusunda kararsiz kalmaktadir, % 5.2°si ise ayrintili bir
arsive sahip olmalarinin meslekteki basarilarini etkilemeyecegini diistinmektedir.

Giizel konusabilme ve ikna edebilme yetenegine sahip olmalar1 gerektigine
inananlarin orani ise % 94.7’dir.

Emlak komisyonculugu mecburi standardinda,  “tasinmazin miisteriye
yerinde gosterilebilmesi i¢in, emlak komisyonculugu biirosuna ait tasit
bulunmalisinin  gerekliligi” ile 1ilgili maddeye arastirmaya katilan emlak
danismanlarmin , % 31’1 katilmamakta , % 13.8’1 bu konuda fikirleri olmadigini ya
da duruma gore degisebilecegini , % 55.2 si de emlak danismanlarinin kendi araglari

ile miisteriyi goriilecek yere gotiirmeleri gerektigine inanmaktadirlar



Tablo 24. Emlak Damismanlarinda Bulunmasi1 Gereken Ozellikler

Emlak danismaninda

olmasi gereken ozellikler

Emlak komisyoncusu diiriist, igten, ilkeli olmalidir.

Hi¢ Katilmiyorum

Katilmiyorum

Ne Katiliyorum

Katihhyorum

5
X

Tamamen Katillyorum
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Bilgisayar video kamera gibi aygitlart kullanabilmelidir.

Isinin gerektirdigi mali bilgi ile donatilmis olmalidir.

Isinin gerektirdigi hukuksal bilgi ile donatilmis olmalidir.

Isinin gerektirdigi teknik bilgi ile donatilmis olmahdir.

Cok ayrintili bir argive sahip olmalidir.

Giizel konusabilme ve ikna edebilme yetenegine sahip

olmalidir.

Emlak komisyoncusu aliciy1 kendi araci ile goriilecek yere

gotlirmelidir.

Emlak satisa ¢ikmadan 6nce miilkiin tapu bilgilerinin

arastirilmasini emlak komisyoncusu yapmalidir.

Tapu miidiirliklerindeki alim satim islemlerini miisteri

kendi imkanlari ile yapmalidir.

Satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik
islemlerinin yapilmasi emlak komisyoncusunun satis

sonrasi hizmetlerindendir.

Kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin emlak
komisyoncusu tarafindan ¢ok iyi aragtirilmast

gerekmektedir.
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Emlak satisa ¢ikmadan once miilkiin tapu bilgilerinin arastirilmasinin emlak
komisyoncusu tarafindan yapilmasi fikrine, emlak danigmanlarinin % 63.8°1
katilmislardir, % 22.4’t0  ise tapu bilgilerinin emlak danigmani tarafindan
arastirilmasi gerekmedigini diistinmektedirler.

Tapu miidiirliiklerindeki alim satim islemlerinin emlak danigsmanlari
tarafindan yapilmasi gerektigine, emlak danigmanlarinin % 84.5°1 katilmaktadir , %
6.9’u bu konuda kararsiz kalmistir. Emlak danigsmanlarinin % 8.7’si ise alim satim
islerinin kendileri tarafindan yapilmasinin gerekliligine inanmamaktadir.

Satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik islemlerinin yapilmas: emlak
danigmaninin satig sonrasi hizmetlerindendir sorusuna ise emlak danigsmanlarinin , %
82.6’s1 katilmadiklarini belirtmisler, % 5.2’si bu konuda tarafsiz kalmislardir, %
12.2’°si ise bu islemlerin emlak danismanlarinin satis sonrasi hizmetinin olmasinin
gerekliligi dogrultusunda cevaplandirmislardir.

Kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin emlak danigmani tarafindan
cok iyi arastirilmasi gerekmektedir diyen emlak danigmanlarinin orant % 82.6, bu
fikre katilmayanlarin ve bu konuda kararsiz olanlarin orani ise % 8.7’tir.

Emlak alimina karar veren miisterinin banka kredisini emlak danismaninin
cikartmasi gerektigine inanan emlak danigmanlarinin orani %51.8°dir. Banka kredisi
c¢ikartma isinin emlak danismanina ait olup olmadig1 konusunda fikri olmayanlar %
17.2 , bu fikre katilmayanlarin orani ise % 31°dir (Tablo.24).

Sonug olarak, Emlak¢ilik Mecburi Standardi"nda tiiketiciye hizmetin daha
ist seviyelere tasinmasi i¢in belirlenen, 1iyi bir emlak danigsmaninda bulunmasi
gereken Ozelliklerden; “tasinmazin miisteriye yerinde gdsterilebilmesi i¢in, emlak
komisyonculugu biirosuna ait tasit bulunmalisinin gerekliligi” ile ilgili maddeye
arastirmaya katilan emlak danismanlarinin , %31’inin katilmamakta oldugu, “Emlak
satisa ¢ikmadan Once miilkiin tapu bilgilerinin arastirilmasinin emlak danigmani
tarafindan yapilmasi” fikrine, emlak danigmanlarinin yaklasik %22.4’{inilin
katilmadigi, “satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik islemlerinin yapilmasi
emlak danismaninin satis sonrasi hizmetlerindendir” fikrine emlak danigsmanlarinin ,
% 82.6’smin katilmadiklar1 ve “kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin

emlak komisyoncusu tarafindan c¢ok iyi arastirilmasi gerekmektedir” fikre
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katilmayanlarin oranm1 ise % 8.7 olup, emlak danigsmanlarinin bu konularda eksik
olduklar1 gozlemlenmistir. Emlak danismanlarinin bu konulardaki eksikliklerinin

hizmet i¢i egitim ile kapatilmas1 ve denetlenmesi gerekmektedir.

4.6.2.3.Emlak Damismanlarimin Aldiklar1 Hizmet Ici Egitimin

Degerlendirilmesi

Arastirmaya katilan emlak danismanlarina aldiklart hizmet 6ncesi ve hizmet
ici egitim sikliklar1 hakkinda sorular soruldugunda;

Emlak danigsmanlarinin , %55.2°s1 ise baglamadan 6nce bu konuda egitim
aldiklarini, %44.8’1 ise ise baslamadan Once herhangi bir egitim almadiklarini
belirtmisler, ayn1 emlak komisyonculariin % 63.8°1 ise hizmet i¢i egitim aldiklari,
%36.2’s ise ise Dbagladiktan sonra higbir egitim almadiklar1 dogrultusunda
cevaplandirmiglardir .

Arastirmada, hizmet Oncesi egitim alan ve almayan emlak danismanlarinin
cinsiyet, gelir, yas ve isteki deneyim degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir

iliskinin olup olmadig1 test edilmistir.

Tablo 25. Emlak Danismanlarinda Alinan Hizmet Oncesi Egitimin
Cinsiyetlere Gore Dagilimi

Hizmet Onces1 egitim

Emlak danismanlarinin Evet Haylr

Kadin
39.7
Erkek 20 15 35
34.5 25.9 60.3
Toplam | 32 26 58
55.2 44.8 100.0

Ki-Kare degeri=0,139
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Tablo 26. Alinan Hizmet i¢i Egitimin Emlak Damismanlarinin
Cinsiyetlerine Gore Dagilimi

Hizmet i¢i egitim

Emlak danismanlarinin Evet Haylr Toplam
Kadin 14 23

24.1 15.5 39.7
Erkek 23 12 35

39.7 20.7 60.3
Toplam 37 21 58

63.8 36.2 100.0

Ki-Kare degeri=0.141

Yapilan ki-kare testleri sonuclarina gore (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde)

hizmet Oncesi egitim ve alinan hizmet i¢i egitim ile emlak danigsmanlarinin cinsiyet
degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 saptanmistir (Tablo 25-

26.).

Tablo 27. Emlak Danismanlarinda Alinan Hizmet Oncesi Egitimin

Yaslara Gore Dagilim

Emlak damsmanlarlnln lemet Oncesi egitim
yaslari

-w o
16

17-30
12.1 15.5 27.6
31-45 17 8 25
29.3 13.8 43.1
46 ve Tsti 8 9 17
13.8 15.5 29.3
Toplam J 32 26 58
55.2 44.8 100.0

Ki-Kare degeri=2,960




Tablo 28. Emlak Damismanlarinda Alinan Hizmet i¢i Egitimin
Yaslara Gore Dagilhim

Emlak danismanlarinin lemet Ig:l egitim

yaslari Evet W Toplam

17-30
20.7 6.9 27.6
31-45 17 8 25
29.3 13.8 43.1
46 ve listl 8 9 17
13.8 15.5 29.3
Toplam | 37 21 58
63.8 36.2 100.0

Ki-Kare degeri=3,123
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Yapilan ki-kare testleri sonuglarina gore (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde)

aliman hizmet Oncesi egitim ve hizmet i¢i egitim ile emlak danigmanlarinin yas

degiskenleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 saptanmistir (Tablo 27-

28).

Aynt emlak danigmanlarinin anket sonuglarina yapilan ki-kare testleri

sonuglarina gore (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde) hizmet Oncesi egitim ve alinan

hizmet i¢i egitim ile emlak danigsmanlarinin egitim diizeyleri arasinda istatistiksel

anlamda bir iligki olmadig1 saptanmistir (Tablo 29-30).

Emlak danigmanlarinin %55.2’sinin ise baglamadan 6nce egitim aldiklari, ise

baslamadan Once egitim alan bu emlak danismanlarinin % 3.4’{iniin ilkogretim

mezunu, %24.1’inin lise mezunu, %27.6 ‘simin ise iiniversite mezunu olduklarini

saptanmistir (Tablo 29).



Tablo 29. Ahnan Hizmet Oncesi Egitimin Emlak Damismanlarinin Egitim

Durumlarina Gore Dagilim

Emlak danlsmanlarmln lemet Once51 egitim

egitim durumlar

[kogretim
34 34 6.9
Lise 14 15 29
24.1 25.9 50.0
Universite 16 9 25
27.6 15.5 43.1
Toplam 32 26 58
55.2 44.8 100.0

Ki-Kare degeri=1,389

Tablo 30.

Ahlnan Hizmet Ici Egitimin Emlak Damismanlarinin
Egitim Durumlarina Gore Dagilim

Emlak damismanlarimn || Hizmet ici egitim

egitim durumlan

Evet Hayir Toplam
N % I N %
3 1

[Ikogretim 4
5.2 1.7 6.9
Lise 16 13 29
27.6 22.4 50.0
Universite 18 7 25
31.0 12.1 43.1
Toplam 37 21 58
63.8 36.2 100.0

Ki-Kare degeri=1,880

Aymni testlerin sonuglar1 incelendiginde (p =
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0.05 anlamlilik diizeyinde),

alinan hizmet 6ncesi ve hizmet i¢i egitimin siklig1 ile emlak danigmanlarinin egitim

diizeyleri arasinda da istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 saptanmistir. Ise

basladiktan sonra egitim alan emlak danismanlarindan lise mezunu olanlarinin %

12.1°1nin alt1 ayda bir, % 10.3’linlin ayda bir, %5.2’sinin haftada 1 egitim aldig:

saptanmugtir. Universite mezunu olan emlak komisyoncularindan % 20.7’sinin alt:

ayda bir,

belirlenmistir

%1.7’sinin ayda bir,
(Tablo. 31).

% 8.6’smin ise haftada bir egitim aldiklari
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Tablo 31. Emlak Damismanlarinn Egitim Durumlarinin, Alinan Hizmet i¢i
Egitimin Sikhigina Gore Dagilim

Emlak Alman egitimin
danmismanlarinin siklig1 Toplam
egitim durumlan Iy ¢eaga [Ayda 1| Aln | Hic egitim
1 Ayda 1} almamis
1 1 1 1
1.7 1.7

[Ikogretim 4

1.7% 1.7% 6.9

Lise 3 6 7 13 29
5.2 10.3 12.1 224 50.0

Universite 5 1 12 7 25
8.6 1.7 20.7 12.1 43.1

Toplam 9 8 20 21 58
15.5 13.8 34.5 36.2 100.0

Ki-Kare degeri=7,686

Tiirkiye'de emlak komisyonculugu ve danismanligi alaninda ¢alismak
icin, Sanayi ve Ticaret Bakanligi'nin yiirtirliikkte bulunan Emlak komisyonculugunda
Zorunlu Standartlar Tebligi'ne gore, emlak komisyoncusunun iiyesi oldugu Ticaret
Odas1 veya Sanayi ve Ticaret Odasi ya da Esnaf ve Sanatkarlar Odasi biinyesindeki
Emlak Meslek Odalarinca diizenlenmis kurslara katilmasi sartt aranmaktadir. Bu
kurslarda;  meslegin temel ilkeleri, misteri iligkileri, halkla iligkiler, emlak
pazarlama, sehir planlama, tapu sicili, kadastro, mesleki mevzuat ve yasalar
konularinda egitim verilmektedir.

Emlak damigmanlarimin  bu kurslara katilma zorunluluklar1  oldugu
diisiiniilerek , yapilan arastirmada, ise baslamadan 6nce hangi konularda egitim
aldiklar1 ( Tablo 32) , emlak komisyoncularinin sahip olmalar1 gereken egitimin
dallarinin 6nem dereceleri ( Tablo 33 ) ve bu konularda kendilerini yeterli goriip

gormedikleri hakkinda sorular sorulmustur ( Tablo 34) .
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Tablo 32. Emlak Damismanlarimin Aldiklar1 Hizmet Oncesi
Egitimler

Emlak Damismanlari EI % EIH

Temel Isletme Bilgisi

Satis ve pazarlama yontemleri

Insan Iliskileri Yonetimi

Imar mevzuati ve tapu islemleri

Emlak ile ilgili vergi ve hukuk mevzuatlari

Kendini gelistirme

Sehir planlama

Tapu ve kadastro bilgileri

Emlak danigmanlarinin aldiklar1 hizmet 6ncesi egitimlerin hangileri oldugu
hakkinda sorulara verilen cevaplar incelendiginde, % 46.6 ‘sinin temel igletme
bilgisi, % 55.2 ‘sinin satis ve pazarlama yontemleri, % 48.3’liniin insan iligkileri
yonetimi, % 27.6’smin imar mevzuati ve tapu islemleri, % 36.2’sinin emlak ile ilgili
vergi ve hukuk mevzuatlari, % 15.5’inin kendini gelistirme, % 22.4’{inlin sehir
planlama, % 37.9’unun tapu ve kadastro bilgileri hakkinda egitim aldiklar
belirlenmistir.

Arastirma sonucunda, emlak danigsmanlarinin aldiklar1 hizmet Oncesi
egitimlerde isletmecilik konusundaki egitimin yiizdesinin % 46.9 oldugu goriilmiis,
imar mevzuati, tapu islemleri ve kadastro bilgileri hakkinda g¢ogunun egitim

almadiklar1 belirlenmistir (Tablo 32).
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Tablo 33. Emlak Danismanlarinin Sahip Olmalar1 Gereken Egitimin Onem
Dereceleri

Sahip olunmasi gereken )
egitimin 6nem derecesi Toplam J| % |} Onem
Emlak Damismani S
129 43.7 0]

Satis ve pazarlama

Meslegin ilke ve amaglari

Ulkemizde emlak

komisyonculugu

Tapu islemleri

Vergi mevzuati

Yasalar

Agirlikli Toplam = “l.derece frekans x 3 + 2.derece frekans x 2 + 3.derece frekans x 17
seklinde hesaplanmistir ( Zeisel, 1982,5.67-68, Pmar ve Ates.1983)

Arastirmada Emlak danigsmanlar1 sahip olmalar1 gereken egitimi 6nem sirasina
gore degerlendirdiklerinde, 1. sirada satis ve pazarlama, 2. sirada meslegin ilke ve
amagclari, 3. sirada tapu islemleri yer almaktadir. Emlak komisyoncular: iilkemizde
emlak komisyonculugu konusunu ise Onem sirasinda 4. siraya koymustur (Tablo
33).

Emlak danigmanlar1 sahip olmalar1 gereken egitimi Onem sirasina gore
degerlendirdiklerinde 1. siraya satis ve pazarlamay1 koymalarina ragmen, yaklasik
% 45’1 bu konuda egitim almadiklarini, satig ve pazarlama yontemlerinin igeriginde
olan; pazar firsatlarin1 degerlendirme konusunda % 35’inin bilgilerinin 1yi, %65 inin

ise bu konudaki bilgilerinin yetersiz oldugunu belirtmislerdir ( Tablo 34).
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Tablo 34. Emlak Damismanlarimin Bilgi Diizeylerini Degerlendirmelerinin

Dagilim

Isletmecilik Bilgisi

Orgiitsel yapiy: analiz edebilmek

Pazar firsatlarim1 analiz

edebilme

Potansiyel miisteri bulabilmek

Satis goriismeleri

teknikleri

Halkla iliskiler

insan iliskileri

imar mevzuati

Emlak ile ilgili vergi ve hukuk

mevzuatlari,

Meslegin ilke ve

amaclari

Ulkemizde emlak

komisyonculugu

Viicut dili
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Tablo 34’ de emlak danismanlarinin meslege iliskin konulardaki bilgi diizeylerinin
derecelendirilmesi incelendiginde ;

Emlak komisyoncularinin % 31’1 igletmecilik konusunda bilgi diizeylerini
yeterli gormekte, geri kalan % 29.3’i orta, % 39.6’s1 zayif ve bilgisiz
gormektedirler.

Satis ve pazarlama yontemlerinin igeriginde olan ; pazar firsatlarini
degerlendirme konusunda % 34.5’1 bilgilerinin iyi, % 41.4’liniin ise bu konudaki
bilgilerinin orta diizeyde oldugunu , % 24.1’inin bu konuda zayif oldugu
belirlenmis, potansiyel miisteri bulabilmek hakkindaki bilgi diizeyleri ise %44.8’inin
1yi, % 48.3’linlin orta olarak dagilmus, satig gorligmeleri teknikleri konusundaki bilgi
diizeyleri incelendiginde % 15.7’sinin bilgisiz ve zayif, % 62.1’inin orta, %
22 4’iiniin ise iyi diizeyde oldugu gdzlemlenmistir. Orgiitsel yapiy1 analiz edebilme
konusunda kendi yeterlilikleri hakkinda verdikleri cevaplar incelendiginde ise %
43.1’1 bu konuda kendilerini yeterli gérmiisler, % 22.4’{ orta diizeyde, % 34.5’1 ise
yetersiz olduklarmi belirtmislerdir. Ulkemizde emlak komisyonculugu konusunda
emlak danmismanlarinin, % 43.1°inin bilgili, % 31’inin orta derecede bilgili, %
25.8’inin ise bu konuda zayif olduklar1 belirlenmistir. Emlak komisyoncularinin %
87.9’unun meslegin ilke ve amaclar1 konusunda bilgili oldugu gézlenmistir. Viicut
dili konusunda % 12.1’inin yeterli oldugu , % 77.9’unun yeteri derecede bilgili
olmadiklart saptanmistir (Tablo 34 ).

Sonug¢ olarak ;  Arastirmaya katilan emlak danigsmanlarinin emlak
komisyonculugu ofislerindeki pazarlama ve satis elemanlar1 konumunda
olduklarindan dolayi, pazar firsatlarin1 analiz edebilmek ve potansiyel miisteri
bulabilmek ic¢in satis goriismeleri teknikleri ve viicut dili kavramlari hakkinda
yeterince bilgili olmalar1 gerekmektedir.

Emlak danigsmanlar1 sahip olmalar1 gereken egitimi Onem sirasina gore
siraladiklarinda “satis ve pazarlamay1” 1.siraya koyduklar1 gozlemlenmistir, “Pazar
firsatlarin1 analiz edebilme” konusunda yaklasik % 65’1, “Potansiyel miisteri
bulabilme” konusunda % 55’1, “Satig goriismeleri teknikleri” hakkinda % 78’1 ve

“Viicut dili” konusunda % 88’1 kendilerini yeterli gormedikleri saptanmistir (Tablo

34).
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Emlak danigmanlarmin egitimleriyle ilgili veriler incelendiginde satis ve
pazarlama konusunda kendilerini yetersiz bulduklar1 goriilmektedir . Bu bulgular
dogrultusunda meslek odalarinca bu konularda verilen egitimlerin yetersiz oldugu

sonucuna varilmistir .

4.6.3. Emlak Komisyoncular1 ve Emlak Damismanlarinin Egitimlerinin
Karsilastiriimasi

Emlak  komisyoncular1 ve emlak damismanlarinin  egitimlerinin
karsilagtirillmast  durumunda; oncelikle 6nemli gordiikleri egitim konularinin
siralamasinda farkliliklar oldugu gozlemlenmistir. Emlak komisyoncular1 1. siraya
Meslegin ilke ve amacglarini (Tablo 21), emlak danigmanlar1 ise 1. siraya satis ve
pazarlamayr koymuslardir (Tablo 33). Emlak komisyoncularinin isletmenin
yoneticisi konumunda olduklar1 ve isletmeyi basarili bir sekilde yonetmek igin
isletmecilik bilgisi konusunda, emlak danismanlarinin ise isletmede pazarlama ve
satig elemanlar1 konumunda olduklarindan dolayi, pazar firsatlarini analiz edebilmek
ve potansiyel miisteri bulabilmek ic¢in satis goriismeleri teknikleri ve viicut dili
konularinda yeterince bilgili olmalar1 gerekmektedir.

Emlak komisyoncular1 ve emlak damigsmanlarimin bilgi diizeylerinin
karsilagtirllmast  durumunda; Emlak komisyoncularmin yaklagik % 65’inin
isletmecilik bilgisi ile ilgili aldiklar1 egitim ile ilgili olarak kendilerini yeterli
diizeyde gormedikleri, Orgiitsel yapiyr analiz edebilme konusunda ise % 90’mnin
yetersiz diizeyde olduklar1 gozlemlenmistir. Tapu islemleri hakkindaki egitimlerini
Onem sirasinda 3. siraya koymalaria ragmen ( Tablo 21), imar mevzuati konusunda
% 80’inin, emlak ile ilgili vergi ve hukuk mevzuatlar1 hakkinda % 50’sinin
kendilerini yeterli gérmedikleri belirlenmis (Tablo 22), Emlak danismanlarinin ise
“Pazar firsatlarin1 analiz edebilme” konusunda yaklagik % 65’1, “Potansiyel miisteri
bulabilme” konusunda % 55’1, “Satis goriismeleri teknikleri” hakkinda % 78’1 ve
“Viicut dili” konusunda % 88’1 kendilerini yeterli gormedikleri belirlenmistir (Tablo
34).

Emlak komisyoncular1 ve emlak danigmanlarinin hizmet 6ncesi egitim alip
almadiklan karsilastirildiginda; emlak komisyoncularinin %25.6’sinin hizmet dncesi

egitim aldiklari, % 10.0’unun ise hizmet 6ncesi egitim almadiklar1 goriilmektedir.
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Emlak danismanlarinin ise % 35.6’smin hizmet dncesi egitim aldig1, % 28.9’unun ise

hizmet 6ncesi almadiklar1 saptanmistir (Tablo 35).

Tablo 35. Emlak Komisyoncular: ve Emlak Damsmanlarinin Aldiklar1 Hizmet
Oncesi Egitimin Karsilastirilmasi

lemet Onces1 egitim

32

Emlak komisyoncularl
Emlak danismanlari

Emlak komisyoncularl
25.6 10.0 35.6
Emlak danismanlar 32 26 58
35.6 28.9 64.4
Toplam J 55 35 90
61.1 38.9 100.0

Ki-kare degeri=2,421

(Calismada ayrica, emlak komisyonculart ile emlak danismanlarinin hizmet

ici egitim alip almadiklar1 karsilastirilmistir. Yapilan ki-kare testi sonucuna gore

(p=0.05 anlamlilik diizeyinde) emlak danismanlari ve komisyoncularinin hizmet igi

egitim alip almamalar ile ilgili istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 goriilmiistiir

(Tablo 36) .

Tablo 36. Emlak Komisyonculari ve Emlak Damsmanlarinin Aldiklar1 Hizmet
Ici Egitimin Karsilastirilmasi

Emlak komisyonculari
Emlak damismanlari

lemet 1(;1 egitim

Evet

W -

Emlak komisyonculari

15.6 20.0 35.6
Emlak damismanlari 37 21 58

41.1 23.3 64.4
Toplam 51 39 90

56.7 43.3 100.0

Ki-kare degeri=3,374

Sonug olarak Emlak danismanlarinin aldiklari hizmet 6ncesi ve hizmet i¢i egitimlerin

emlak komisyoncularina oranla daha fazla oldugu saptanmustir.
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4.6.4. Emlak Komisyoncular1 ve Emlak Damismanlarimin Mortgage ile Tlgili

Egitim Almalarinin Gerekli Olup Olmadiginin Karsilastirilmasi

Mortgage olarak bilinen konut finansmani sistemine iligkin tasarinin, 21
Subat 2007'de TBMM Genel Kurulu'nda kabul edilerek yasallagmasi ile birlikte
tilketicinin sektore ilgisi artmigtir. . Bu yap1 igerisinde emlak danigmanlarina ve
emlak komisyoncularina, motgage konusunda egitim almalarinin gerekli olup
olmadig1 hakkinda soru soruldugunda, emlak komisyoncularinin %71.9’u almalar1
gerektigi dogrultusunda cevaplamiglar, %28.1°1 ise bu konuda egitim almalarinin
gerekmedigini belirtmislerdir. Emlak danigsmanlarinin %82.8°1 almalar1 gerektigini,
%17.2’s1 ise bu konuda egitim almalarinin gerekmedigini belirtmislerdir.

(Calismada emlak komisyonculart ile emlak danigmanlarinin mortgage ile
ilgili egitim almalariin gerekli olup olmadigi karsilagtirilmistir. Yapilan ki-kare testi
sonucuna goére (p=0.05 anlamlilik diizeyinde) emlak komisyoncularinin ve
danismanlarinin

mortgage hakkinda egitim  alip almamalar1 konusundaki

diisiinceleri ile ilgili istatistiksel anlamda bir iliski olmadig1 goriilmiistiir (Tablo 37) .

Tablo 37. Emlak Komisyoncular: ve Emlak Danismanlarinin Mortgage ile ilgili

Egitim Almalarimin Gerekli Olup Olmadigimin Karsilastirilmasi

Emlak komisyonculari ve

Emlak komisyoncular:1 J| danismanlarinin motgage ile J| Toplam

ve ilgili egitim

Emlak damismanlan almalar gereklimidir

Emlak komisyon. 23 9 32
25.6 10.0 35.6
Emlak damismanlar:
48 10 58
53.3 11.1 64.4%
Toplam 71 19 90
78.9 21.1 100.0

Ki-kare degeri=1,467
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SONUC ve ONERILER

Gelismis {ilkelerde uzun yillardan beri sistemli olarak siirdiiriilen emlak
komisyonculugu , iilkemizde heniiz bir meslek olarak kabul edilmemektedir. Bugiin
iilkemizde bazi franchising zincirleri haricinde 6rgiitlii emlakgilik yoktur. Ulkemizde
her semtte emlak komisyonculugu ofisleri bulunmakla beraber, meslek i¢in gerekli
bilgiye ve birikime sahip ofisler ve kaliteli emlak danigmanlar1 yok denecek kadar
azdir. Siirekli degisen ve globallesen diinyada emlak komisyonculugu ofisleride her
tiirden degisme ve gelismeye ¢ok cabuk uyum saglayacak dinamik bir yapiya sahip
olmalidirlar. Yalniz emlak komisyonculugu ofisleriyle degil, aym1 zamanda
yanlarinda ¢alisan emlak danismanlarinin da yeni beceriler ve davraniglar
gelistirmelerini  saglamak icin yogun egitimler verilmeli, egitici Onderlik
yapilmalidir.

Insan kaynaklar1 yénetiminde amag yéneticilerin ve calisanlarin iyi secilmis,
motive edilmis ve egitilmis olmalarini saglamaktir.. Konusunu ¢ok iyi bilen, kendisi
ve ¢evresi ile barisik, kendisini siirekli gelistiren, giiler yiizli, ¢abuk ve kusursuz
hizmet veren, yaratici 6zelligi olan bir personel profilinin yaratilmasi temel amag
olarak secilmistir. Kiiresellesme siirecinde yasanan kiiltiirel degisim karsisinda
olusan bilgi eksikliklerinin ve eskimelerinin ortadan kaldirilabilmesi i¢cin mesleki
gelisim programlarinin etkili ve siirekli bir bicimde uygulanmasi gerekmektedir.

Emlak ofislerinin 6nemi burada c¢alisan kisilerin mesleki egitimlerinin
diizeyinin aragtirilmasini zorunlu kilmaktadir.

Bu noktada, bu calismanin konusunu, “Emlak ofislerinde ¢alisan emlak
komisyonculart ve emlak danigmanlarinin egitimlerinin insan kaynaklar1 ydnetimi
cer¢evesinde incelenmesi” olusturmaktadir. Bu baglamda, emlak ofislerinin sahipleri
ve ya yoneticileri konumunda olan emlak komisyonculari ve bu ofislerde ¢alisan
emlak danigmanlar1 farkl kriterlere gore analiz edilmis, hizmet dncesi ve hizmet i¢i
aldiklar1 egitimler incelenmis, kendilerini yeterli gordiikleri ve gérmedikleri konular
saptanmistir. Ayrica egitim eksikliklerine yonelik bakis agilart da ele alinmustir.

Aragtirmanin  evrenini, Ankara Cay yolu bdlgesindeki emlak
komisyoncularinda c¢alisan emlak komisyoncular1 ve emlak danismanlarindan

olugmaktadir. Evreni temsilen 32 emlak komisyonculugu ofisi yoneticisi veya sahibi
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ve yanlarinda calisan 58 emlak danismani tesadiifi Ornekleme yontemlerinden
zlimrelere gore drnekleme yontemiyle se¢ilmis ve yiiz ylize anket uygulanmustir.

Aragtirmanin bulgularinda emlak komisyonculart ve emlak danismanlari
incelendiginde elde edilen bazi temel bulgular su sekilde 6zetlenebilir;

Emlak komisyoncularinin;

- % 28.1’1 kadin, %71.9’u ise erkektir.

- Arastirmaya katilan emlak komisyoncularin yaklasik % 60’1min ilk ve
orta 6gretim kurumlarindan, % 40’1 iiniversitelerden mezun olmuslardir. Universite
mezunu olanlar agirlikl isletme, iktisat ve iletisim boliimlerinden mezun olmuslardir.

- Emlak komisyoncularinin % 45’inin 30-45 yas araliginda, % 55’inin ise
46 yas ve lizerinde oldugu dikkati gekmektedir.

- Emlak Komisyonculugu mecburi standardi géz oniinde bulundurularak,
iyi bir emlak komisyoncusunda olmasi gereken &zelliklerle ilgili sorulan sorulara
emlak komisyoncular1 tarafindan verilen cevaplar incelendiginde, nerdeyse
tamaminin diiriist i¢ten ve ilkeli olmalar1 gerektigine katildiklar1 gézlenmektedir.
“Tasmmmazin miisteriye yerinde gosterilebilmesi i¢in, emlak komisyonculugu
bilirosuna ait tasit bulunmalisinin gerekliligi” ile ilgili maddeye arastirmaya katilan
emlak komisyoncularmin , %30’unun katilmamakta oldugu, Emlak satisa ¢ikmadan
once miilkiin tapu bilgilerinin arastirilmasinin emlak komisyoncusu tarafindan
yapilmasi fikrine, emlak komisyoncularinin yaklasik % 55’inin katilmadigi, satilan
konutun elektrik su havagazi vb. abonelik islemlerinin yapilmasi emlak
komisyoncusunun satig sonrasi hizmetlerindendir fikrine emlak komisyoncularinin ,
cogunun katilmadiklar1 ve kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin emlak
komisyoncusu tarafindan c¢ok iyi arastirilmasi gerekmektedir fikre katilmayanlarin
orant ise % 45 olup, emlak komisyoncularinin bu konularda eksik olduklari
gozlemlenmistir.

- Arasgtirmaya katilan emlak komisyoncular1 isletmenin yoneticisi
konumunda olduklar1 ve bir isletmeyi basarili bir sekilde yonetmek i¢in isletmecilik
bilgisi, Orgiitsel yapiyr analiz edebilmek gibi temel kavramlar hakkinda emlak
komisyoncusunun yeterince bilgili olmas1 gerekmektedir. Ayrica satis sonunda tapu

islemlerinin emlak komisyoncular1 tarafindan yapilacagi diisiiniildiigiinde; emlak
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komisyoncularinin imar mevzuatt ve emlak ile ilgili vergi ve hukuk mevzuatlar
hakkinda da yeterince bilgili olmalar1 gerekmektedir.

Emlak komisyoncularinin yaklagik % 65’inin isletmecilik bilgisi ile ilgili
aldiklar1 egitim ile ilgili olarak kendilerini yeterli diizeyde gérmedikleri, orgiitsel
yapiy1 analiz edebilme konusunda ise % 90’min yetersiz diizeyde olduklar
gbzlemlenmistir. Tapu islemleri hakkindaki egitimlerini 6nem sirasinda 3. siraya
koymalarina ragmen, imar mevzuat: konusunda % 80’inin, emlak ile ilgili vergi ve
hukuk mevzuatlart hakkinda % 50’sinin  kendilerini yeterli gormedikleri

belirlenmistir.

- Yapilan ki-kare testleri sonuglarna gore (p = 0.05 anlamlilik diizeyinde)
aliman hizmet Oncesi egitim ve hizmet i¢i egitim ile emlak komisyoncularinin
cinsiyet, yas degiskenleri ve egitim diizeyleri arasinda istatistiksel anlamda bir iligki

olmadig1 saptanmaistir.

- Yapilan ki-kare testleri sonuglarina gore, alinan hizmet i¢i egitim ile emlak
komisyoncularin egitim diizeyleri arasinda istatistiksel anlamda bir iliskinin var
oldugu belirlenmistir. Emlak komisyoncularinin egitim diizeyleri arttik¢a, egitim

alma oranlarinin da arttig1 dikkati cekmektedir.

- Emlak komisyoncularinin hizmet 6ncesinde, %350’den fazlasinin, isletme,
pazarlama, emlak ile ilgili imar vergi ve hukuk mevzuatlari, tapu kadastro ve sehir
planciligi ile ilgili egitim almadiklar1 belirlenmistir.

Emlak damismanlarinin;

- % 39.7’s1 kadin, % 60.3’u ise erkektir.

- Arastirmaya katilan emlak komisyoncularinin yaklasik % 57’sinin ilk ve
orta dgretim kurumlarindan, % 33’ii iiniversitelerden mezun olmuslardir. Universite
mezunu olanlar agirlikli isletme, iktisat ve halkla iligkiler boliimlerinden mezun
olmuslardir.

- Emlak komisyoncularinin % 70’inin 30-45 yas araliginda, % 30’unun ise
46 yas ve lizerinde oldugu dikkati gekmektedir.

- Emlakeilik Mecburi Standardi"nda tiiketiciye hizmetin daha {ist seviyelere
tasinmas1 i¢in belirlenen, 1iyi bir emlak damismaninda bulunmasi gereken

ozelliklerden; “tasinmazin miisteriye yerinde gosterilebilmesi ig¢in, emlak
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komisyonculugu biirosuna ait tasit bulunmalisinin gerekliligi” ile ilgili maddeye
aragtirmaya katilan emlak danigmanlarinin , %31’inin katilmamakta oldugu, “Emlak
satigsa ¢ikmadan Once miilkiin tapu bilgilerinin arastirllmasinin emlak danigmani
tarafindan yapilmasi” fikrine, emlak danigsmanlarinin yaklasik 922.4’{iniin
katilmadigi, “satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik iglemlerinin yapilmasi
emlak danismaninin satis sonrasi hizmetlerindendir” fikrine emlak danigsmanlarinin ,
% 82.6’sinin katilmadiklar1 ve “kiraya verilecek konutta oturacak olan kiracinin
emlak komisyoncusu tarafindan c¢ok iyi arastirilmasi gerekmektedir” fikre
katilmayanlarin orani ise % 8.7 olup, emlak danigsmanlarmin bu konularda eksik
olduklar1 gézlemlenmistir.

- Arastirmaya katilan emlak danismanlarinin emlak komisyonculugu
ofislerindeki pazarlama ve satis elemanlari konumunda olduklarindan dolayi, pazar
firsatlarin1 analiz edebilmek ve potansiyel miisteri bulabilmek i¢in satig goriismeleri
teknikleri ve viicut dili kavramlar1 hakkinda yeterince bilgili olmalar1 gerekmektedir.

Emlak danigmanlari sahip olmalar1 gereken egitimi Onem sirasina gore
siraladiklarinda, “satis ve pazarlama™y1 1. siraya koyduklari saptanmistir. “Pazar
firsatlarin1 analiz edebilme” konusunda yaklasitk % 65’1, “Potansiyel miisteri
bulabilme” konusunda % 55’1, “Satis goriismeleri teknikleri” hakkinda % 78’1 ve
“Viicut dili” konusunda % 88’1 kendilerini yeterli gormedikleri saptanmugtir.

Emlak danigmanlarinin egitimleriyle ilgili veriler incelendiginde satis ve
pazarlama konusunda kendilerini yetersiz bulduklar1 goriilmektedir . Bu bulgular
dogrultusunda meslek odalarinca bu konularda verilen egitimlerin yetersiz oldugu

sonucuna varilmistir .

- Emlak danigsmanlarinin hizmet 6ncesinde, yaklasik %60’dan fazlasinin,
isletme, pazarlama, insan iligkileri, emlak ile ilgili imar vergi ve hukuk mevzuatlari,

tapu kadastro ve sehir planciligi ile ilgili egitim almadiklar1 belirlenmistir.
Bu sonuglar ¢ercevesinde;

Emlak komisyoncularinin ve danigmanlarinin yayinlanan standartlar tebligi ile
daha profesyonel bir yapiya kavusturulmalart igin, mesleki egitim programlar ile
desteklenmeleri gerekmektedir. Bu egitim programlar1 mesleki ve teknik egitimi

gelistirmek amaciyla kavramsal 6grenmeyi igeren, temel, akademik, beceri ve Emlak
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komisyonculugu mecburi standartlarina dayali, kesintisi olmayan ve ilerleme
firsatlari sunan bir yapida olmalidir. Mesleki teknik egitim kurslarinda,
tiniversitelerdeki egitim programlariyla baglant1 kurularak egitim verilmelidir.

Kendisini iyi tantyan emlak komisyoncusu ve emlak danigsmani onceliklerini
belirleyebilen kisidir. Oz degerlendirmenin ilk adim bu giine kadar gergeklestirilen
basar1 ve basarisizliklarin ortaya konmasidir. Boylelikle, hangi konularda basarili
oldugunu bilingli bir sekilde anlama firsat1 yaratilmis olunur. Gegmis performans
hakkinda bilgilerin derlenmesi ayni zamanda hangi yetkinliklerin gelistirildigi
konusunda da 151k tutmaktadir.

Emlak komisyoncular1 ve danismanlart i¢in mesleki gelisim, emlak
komisyonculugu iginin daha iyi yapilabilmesi i¢in gerekli yetkinliklerin gelisimi,
meslegin gerektirdigi bilgi, beceri ve davranislarin gelistirilmesi demektir. Emlak
komisyoncularinin ve danigsmanlarinin mesleki gelisim i¢in bir taraftan uzmanlik
alani ile ilgili daha derinlemesine bilgi sahibi olmaya c¢alisirken, diger yandan o
uzmanlik alanindaki yenilikleri de izlemeleri gerekmektedir. Bilgi boyutunda oldugu
gibi, beceri boyutunda da gelisim gostermek gerekmektedir.

Emlak komisyonculugu ofislerinin iiyesi oldugu Ticaret Odas1 veya Sanayi
ve Ticaret Odasi ya da Esnaf Sanatkarlar Odasi biinyesindeki Emlak Meslek
Odalari'nca diizenlenmis kurslarin mesleki egitim programlarinin daha kapsamli
olmast ve verilen bu programlarin bir kerelik degil, siirekli olmasina dikkat

edilmelidir.
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www.kariyverim.millivet.com.tr/detay.asp?id=1118

http://www.kobifinans.com.tr/bilgi_merkezi

www.mcozden.com/INSANKAYNAKLARI/ikf10 oddl.htm

www.mortgagekredisinedir.com

www.mortgagenedir.com/mortgage sistemi.htm

mortgagetr.org/haber/016.php

www.konut.gov.tr , Tiirkiye'de Konut Sahipligi Calismas: , Konut Miistesarligi
APK Daire Baskanlig1

www.rehamedin.com/SubPage.aspx?PagelD=98

wWww.remax.com.tr

www.sosyalsiyaset.com/documents/iky.htm

www.taob.com.au/news/issue005news005-t.asp

www.tskb.com.tr/tskbGayrimenkul/Degerleme

www.turyap.com.tr/pufler/m_sektore bakis.html

www.turyap.com.tr/turyap/tarihce.html

www.turyap.com.tr/turyap/arastirmalar/062006 isvec fransa.html
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EKLER

EK 1.

Emlak Komisyonculugu Hizmetleri - Genel Kurallar

0 Konu, tarif, kapsam

0.1 Konu

Bu standart, emlak komisyonculugu hizmetlerinin genel kurallarina dairdir.

0.2 Tarifler

0.2.1 Emlak ;Ev, arsa, bag, bahce, vb. tasinmazlarin ortak adi.

0.2.2 Emlak komisyonculugu ; Emlak alim, satim, kiralama vb. aracilik isleri.

0.2.3 Emlak komisyoncusu ; Gergek hak sahiplerinin talebi lizerine diizenlenen stireli
veya siiresiz 1§ s0zlesmesi yaparak: tasinmazin alimi, satimi, rehin vb. ayni hak tesisi
gibi tiim hukuki ve teknik islemleri ve kiralanmasi konusunda aracilik eden ve
kiralama sonrasi hizmetleri yerine getiren, bu konularda gerektiginde danismanlik,
bilirkisilik ve ekspertizligini yapan ve bunlarla ilgili olarak gerekli form, beyanname
vb. belgeleri doldurabilen, bu is ve islemleri kendi adina agilmis bir is yerinde yapan
kisi veya kurulus.

0.2.4 Miisteri ; Emlak komisyonculugu hizmetlerinden faydalanan kisi veya kurum.
0.2.5 Mal Sahibi ; Emlagin sahibi

0.2.6 Yardimci eleman ; Satilik veya kiralik bir tasinmazi miisteriye gosteren ve
gerekli bilgileri veren eleman.

0.2.7 Misteri Temsilcisi ; Emlak komisyoncunun portfdyiinde bulunan taginmazlari,
emlak komisyoncusu adina pazarlayan, emlak komisyoncusu ile ¢alisan ve bu
islemlerden dogan yasal ve mali sorumlulugu {istlenen kisi.

0.3 Kapsam ; Bu standart; emlak komisyonculugu hizmetlerinin, isletmecilik, hizmet
ortaminin Ozelliklerini, bulundurulmasi gerekli arag-gere¢ ve ¢alisanlarin 6zellikleri
ile ilgili genel kurallar1 kapsar.

1 Kurallar

1.1 Isletmecilikle ilgili kurallar

1.1.1 Emlak komisyoncusu, ilgili meslek odasmna kayith olmali, emlak

komisyonculugu hizmetlerini meslek odasinca kullanima sunulan soézlesmeyi
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diizenleyerek vermeli ve emlak komisyonculugu disinda herhangi bir is
yapmamalidir.

1.1.2 Hizmet verilen bdlgenin kroki, vaziyet plani, maket, perspektif vb. tanitma
elemanlart1 emlak biirosunun duvarinda veya uygun yerlerinde miisterilerin
gorebilecegi sekilde teshir edilmeli, kiralik ve satilik tasinmazlarin 6zelliklerinin
belirtildigi ilan panosu diizenlenmeli, tasinmazlarin 6zelliklerinin miisteriye daha i1yi
tanmitilmast i¢in brosiir, fotograf, video ¢ekimi, vaziyet plani, imar durumu vb.
yararlanilmalidir.

1.1.3 Emlak komisyonculugu ilgili meslek kuruluslarinca belirlenmis iicret tarifesine
gore verilmeli ve komisyon iicretlerinin oranlari ile yer gosterme hizmeti karsiliginda
herhangi bir iicret talebinde bulunulmayacagi miisterinin gorebilecegi bir yere
astlmalidir.

1.1.4 Emlak komisyoncusu, is yeri tabelasinda ve basili evraklarinda meslegini
tanimlayan ibareler disinda herhangi bir yazi, sifat veya unvan kullanmamalidir.

1.1.5 Emlak komisyoncusu, verdigi hizmet dolayisiyla edindigi bilgileri sdzlesme ile
belirlenen esaslar disinda kullanmamali ve agiklamamalidir.

1.1.6 Emlak komisyoncusu, verecegi ilanlarda is yerinin adin1 belirtmelidir.

1.1.7 Emlak komisyonculugu hizmetleri, sézlesmede yer almasi kaydiyla yapilacak
yazili bir sozlesme esasina gore subeleri veya miisteri temsilcileri araciligiyla
verilebilinir-. Bu sézlesmede; hizmetin siiresi, licreti, yasal ve mali sorumluluklar vb.
hususlar yer almalidir.

1.1.8 Emlak komisyonculugu biirosunda haberlesme hizmetlerinin yiiriiyebilmesi
icin telefon, faks ve bilgisayarla haberlesme ag1 vb. bulunmalidir.

1.1.9 Tasinmazin miisteriye yerinde gosterilebilmesi i¢in, emlak komisyonculugu
biirosuna ait tasit bulunmali veya bu hizmetin yerine getirilebilmesi i¢in sozlesmeli
bir imkan1 saglanmalidir.

1.1.10 Tasinmazin 6zelliklerinin belirtildigi tanitici ve bilgi verici yazili ve goriintiilii
belgeler uyusmazlik halinde hukuki belge 6zelligi tasiyacak sekilde diizenlenmelidir.
1.1.11 Tasmmazlarda bulunan "Kiralik" veya "Satilik" ilanlari uzaktan
farkedilebilecek biiytikliikte olmalidir.

1.2 Hizmet ortaminin 6zellikleri ile ilgili kurallar
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1.2.1 Emlak komisyonculugu biirosu, kat miilkiyeti kanununun belirledigi sekilde
bagimsiz olmali, is yerinde; en az idari biiro ve miisteri kabul yeri ile miisterek veya
miinferit kullanma 6zelliginde teknik oOzellikleri TS 8357'ye uygun WC-lavabo
bulunmalidir.

1.2.2 Is yeri tabii olarak havalandirilmali, mekanik havalandirma tesisat: bulunmas1
halinde bu tesisat TS 3419 ve TS 3420'ye elektrik tesisatt TS IEC 60364-1"e,
giivenlik korumasi, TS IEC 60364-4-41"e gore yapilmali, su tesisat1 TS 628¢e, temiz
su TS 266'ya uygun olmali, TS 4019'a uygun ilk yardim ¢antasi, TS 12201 e uygun
¢Op kutusu bulunmali ve yanginla ilgili olarak TS 4156'da belirtilen tedbirler
alimmalidir.

1.2.3 Is yeri uygun bir sistemle 1sitilmal1 ve 1sitmada yetkili makamlarca belirlenen
yakit kullanilmalidir.

1.2.4 Emlak komisyonculugu hizmetlerine yonelik islerin yapilmasinda kullanilan
teknik cihaz ve donanima uygun biiro mobilyas1 bulunmali ve miisterilerin kabuliine
uygun oturma gruplari diizenlenmelidir.

1.2.5 Emlak komisyonculugu biirosunda;

Ilgili odasinca kullanima sunulan;

- Matbu alic1 ve satici yetki s6zlesmesi ve kira kontrati,

- Matbu tellaliye, pay akgesi, yer gdsterme ve komisyon paylasim sézlesmesi,

- Ekspertiz formu

- Senet ve damga pulu,

- Hukuk, vergi, kadastro, muhasebe, pazarlama, tapu vb. mevzuati igeren kitaplar,
basili evrak, belge ve dokiimanlar1 bulunmalidir.

1.2.6 Emlak komisyoncusu, resmi belge hiiviyetinde olacak sekilde, faaliyetleri ile
ilgili kayitlar tutmalidir.

1.2.7 Emlak komisyoncusu biirosunda; asagidaki ara¢ ve gere¢ler bulunmalidir.

- Bilgisayar , yazict , modem,
- Telefon,

- Faks,

- Serit metre,

- Pusula,

- Fotograf makinasi,
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- El feneri,
- Televizyon (tercihen),
- Video (tercihen),
- Kamera (tercihen),

1.3 Calisanlarla ilgili kurallar

1.3.1 Emlak komisyoncusu biirosunda, yeterli sayida eleman bulunmali, bu
elemanlar mal sahipleri ile miisterileri bir araya getirdiklerinde, onlara hukuki
yonden yeterli bilgi verebilmeli ve mevzuatin gerektigi islemlerde yardimci
olabilmelidir.

1.3.2 Reklam, tanitim ve pazarlama ile ilgili elemanlar miisteri iliskilerinde gilivenilir
ve inandirict olmalidir.

1.3.3 Emlak komisyoncusu, iiyesi oldugu Ticaret Odasi veya Sanayi ve Tcaret Odasi
veya Esnaf Sanatkarlar Odasi biinyesinde kurululan Emlak Meslek Odalarinca
diizenlenmis kurslara katilmis olmalidir. Esnaf Sanatkarlar Odas1 biinyesinde kurulan
Emlak Meslek Odalar1 bulunmadig: yerlerde bu kurslar, Ticaret Odalar1 veya Sanayi
Ticaret Odalarinca diizenlenir. Bu odalarin bulunmadigi yerlerde ise bu kurslar
Emlak¢ilik Meslegi Dernekleri tarafindan diizenlenir.

1.3.4 Emlak komisyoncusu;
Kiralama ve satis kapsaminda;
- Miisteri temsilcisi ve yardimer elemanlarin is dagilima,
- Alan ¢aligmast,
- Yayinlarin emlak ilanlarinin sayfalarinin incelenmesi,
- Miisteri portfdyiinde arz, talep yoniinden degerlendirilmesi,
- Emlak kayitlarinin bilgisayar ortaminda giincellestirilmesi,
- Taginmazin pazarlanmak tizere hazir duruma getirilmesinin saglanmasi,
- Tasinmazda oturan varsa gostermek icin randevularin alinmasi, pazarlama
stratejisinin hazirlanmasi,
- Yazili ve gorsel pazarlama teklifleri hazirlanmasi,
- Ilan verilecek gayrimenkulun belirlenmesi,
- Taginmazin pazarlamasindaki gidisat konusunda periyodik olarak miisteriye bilgi
verilmesi,

- Diger emlak komisyonculartyla ortak ¢alismalarin yiiriitiilmest,
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- Taraflarin bir araya getirilmesi,

- Tapu islerine iliskin randevulari alip islerin takip edilmesi,

Is ve islemler;

Aracilik ve danigmanlik hizmeti kapsaminda;

- Satis,

- Pazarlama,

- Ipotek,

- Kat irtifaki,

- Kat miilkiyeti kurma, ifraz ve tevhit,

- Trampa,

- Cins degisikligi,

- Hibe (bagislama)

- Taksim (paylasim),

- Tashih (diizeltme),

- Aplikasyon,

- Harita ve belediyelerden bolge imar plani ¢ikarma,

- Kadastro miidiirliiklerinden roperli kroki ve ¢ap belgesi alma,

- Vergi muafiyeti belgesini alma,

- Veraset vergi dairelerinden ilisik kesme veya temiz kagidi alma,

- Emlak beyannamesi diizenleme,

- Noterden satig vaadi sdzlesmesi yapma,

- Kira akid s6zlesmesi yapma

Is ve islemleri yapilabilmelidir.

2. Cesitli hiikiimler

2.1 Emlak komisyoncusu, bu standartta belirtilen hizmetler i¢in istenildiginde
standarda uygunluk beyannamesi vermek veya gostermek mecburiyetindedir. Bu
beyannamede s6z konusu is yerinin Madde 1'de ki genel kurallara uygun oldugunu

belirtmeleri gerekmektedir.



EK 2.

EKSPERTIZ RAPORU

ATTEK
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TURKIYE GARANTI BANKASI A.S.
TARIH : 27/12/2006

SUBESI

REFERANS NO

KREDi LEHTARI

KREDi TURU

GAYRIMENKULUN
ADRESI ANKARA

Bahgekapt Mahallesi No: 54 ETIMESGUT /

GAYRIMENKULUN TAPU BIiLGILERIi

GAYRIMENKULUN SAHIBI
HISSESI tam
TAPUNUN TURU TAPU SENEDI — KAT
IRTIFAKI
ANA G.MENKULUN YUZOLCUMU m2 (net)
ANA G.MENKULUN VASFI
ILi ANKARA PAFTANO |-
ILCESI ADA NO
BUCAGI - PARSEL NO
MAHALLESiI |BAHCEKAPI ARSA PAYI |-
KOYU - BLOK NO -
SOKAK - KAT NO -
MEVKIi - BAG. -
BOL.NO
NITELiGI Icerisinde beton Santrali, Idare |EKLENTISI |-
Binas1, Sondaj Pompasi
Bulunan Arsa




TAKYIDAT BIiLGIiLERI
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| Taginmaz {izerinde 11.12.2006 tarihi itibar1 ile herhangi bir takyidat yoktur.

IPOTEK DURUMU :
1. ipotek Bilgileri 2. ipotek Bilgileri
BANKA ADI BANKA ADI
IPOTEK TARIHI [POTEK TARIHI
[POTEK [POTEK TUTARI
TUTARI
DERECE DERECE
| IMAR DURUMU — YAPI RUHSATI
ANA GAYRIMENKUL BILGILERI
CINSI BETONARME |SINIFI 3
SEHIR SUYU VAR DEPREM BOLGESI |4
(ETIMESG
UT)
SEHIR ELEKTRIGI | VAR DEPREM HASARI |YOK
ASANSOR - ONARIM- YOK
GUCLENDIRME
ISITMA SISTEMI | KOMBI KAT SAYISI B+Z+2
YAKIT TURU DOGALGAZ BAG. BOLUM 6
SAYISI
NIZAMI AYRIK / BITISIK | BOLGESI KONUT /
TICARET
KULLANIM SEKLI | MESKEN CEPHESI Traverten
+ Dis
Cephe
Boyasi
KULLANIM MAL SAHIBI/ |OTOPARK ACIK
DURUMU BOS / KIRACI
ISCILIK DURUMU |ORTA YANGIN -
MERDIVENI
MALZEME ORTA MANZARASI -
DURUMU
YASI 17 GUVENLIK -
KIiRA BILGISI /EKSPER
GORUSU
Kiracinin Ad1 -
KIiRA TUTARI KiRA ODEME KiRA
DONEMI SURESI
KiRA BILGISi KAYNAGI
ORTAK ALANLAR | A¢ik Otopark.
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GAYRIMENKULUN DIiGER BILGILERIi

Binanin Konumu ve Ozellikleri : Bina,

Binada; her katta 2 ser daire olmak iizere toplam 6 bagimsiz boliim
bulunmaktadar.

Bina ici genel sirkiilasyon alanlar1 ve merdivenler mermer kaplamadir.

Ekspertizi yapilan gayrimenkul, Sokak iizerinde 10 nolu binada zemin katta, 1 nolu
bagimsiz boliimdiir.

Meskenin 6zellikleri : Ekspertizi yapilan bagimsiz boliim suan mal sahibi
tarafindan mesken olarak kullanilmaktadir. Mesken on, sag yan, arka cepheli
olup, sirasiyla, dogu , kuzey, batiya bakmaktadir.

Mesken ; Giris holii, koridor, salon, 3 oda, mutfak, banyo, we den olusmaktadir. Giris
holii, koridor, mutfak ; yerler seramik. Salon ve odalar ; yerler laminat parke.
Mutfakta duvarlar tavana kadar fayans, diger mahallerde duvarlar saten alci
boya, tavanlar fasarit, boya, kartonpiyer. Mutfak yapih ve standart kalitededir.
Islak hacimler; seramik, fayanslar ve vitrifiyeler, orta kalitededir. Tiim i¢ kapilar;
kasalar ve kanatlar amerikan panel kap1. Dis kapi; ¢elik .Tiim pencereler; 1s1
camh ahsap dograma. Isinma; kombi, panel radyatorler. Binada ve meskende
dogalgaz ana tesisati ¢ekili olup, meskende kombi ve radyatorler takih degildir.
Binanin 17 yi1llik olmasi nedeniyle depreme dayamkl olup olmayacagi hakkinda
bir goriis bildirmek zordur. Binanin 2004 yilinda tamamlanmis olmasi nedeni ile
yeni deprem yonetmeligine uygun olarak yapildig: varsayilmaktadir. Mal
sahibinin metrekare beyani incelenmis ve degerlendirilmistir.

Mesken bakimhidir. Malzeme ve iscilik durumu genelde orta kalitededir.

GAYRIMENKULUN DEGERINE ETKi EDEN FAKTORLER

OLUMLU FAKTORLER OLUMSUZ FAKTORLER

SATIS KABILIYETI

SATILABILIR ALICISI AZ SATISI GUC SATILAMAZ

X

DEGERLENDIRMEDE KULLANILAN YONTEM :
EMSAL KARSILASTIRMA YONTEMI




DEGERLENDIRME
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EKSPERTIZE KONU GAYRIMENKULE DUSEN ARSA ALANI

2438 m2

GAYRIMENK M2 |BIRIM FIYATI DEGERI
ULUN YTL
ARSA YTL
DEGERI
YENI INSA | 125(briit)+30
MALIYETI | (ortak aln)
YIPRANMA - - -
PAYI

TOPLAM YTL .000

YTL

TCMB ALIS KURU EURO 1EURO

TCMB ALIS KURU USD 1USD

TASINMAZA TOPLAM OLARAK YALNIZ —Yiizkirkbin YTL- DEGER
TAKDIR EDILMISTIR.

ARACI FIRMA REFERANS NO : ART.102.12.06

RAPORU HAZIRLAYAN EKSPER
ONAY YONETMEN

BABUR BERKSAN



Ek.3.

A. GENEL OLARAK EMLAK KOMIiSYONCULARI ve EGIiTiMi

1. Asagidaki sorulara katilma dereceniz belirtiniz .
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1. Hi¢ katilmiyorum., 2. Katilmiyorum, 3. Ne katiliyorum ne Katilmiyorum

4. Katiliyorum , 5. Tamamen katiliyorum

Katilma dereceleriniz

Emlak komisyoncusu, diiriist , icten, ilkeli, soziine giivenilir

olmalidir.

Bilgisayar, video, kamera gibi aygitlar1 kullanabilme o6zelligi

olmalidir .

Isinin gerektirdigi mali bilgi ile donatilmis olmalidir.

Isinin gerektirdigi hukuksal bilgi ile donatilmis olmalidir.

Isinin gerektirdigi teknik bilgi ile donatilmis olmalidur.

Cok ayrintili bir arsive sahip olmalidir.

Gizel konusabilme ve ikna edebilme yetenegine sahip olmalidir.

Emlak komisyoncusu aliciy1 kendi araci ile goriilecek yere

gotlirmelidir.

Emlak satisa ¢ikmadan 6nce miilkiin tapu bilgilerinin aragtirtlmasini

emlak komisyoncusu yapmalidir.

Tapu miidiirliiklerindeki alim satim islemlerini miisteri kendi

imkanlari ile yapmalidir.

Satilan konutun elektrik su havagazi vb. abonelik islemlerinin

yapilmasi emlak komisyoncusunun satig sonrast hizmetlerindendir.

Kiraya wverilecek konutta oturacak olan kiracinin emlak

komisyoncusu tarafindan ¢ok iyi arastirilmasi gerekmektedir.

Mortgage veya banka kredisini miisteri kendisi ¢ikartmalidir.
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2. Gayrimenkul potfoyiiniizii olusturmak icin daha ¢ok hangi

kaynaklardan faydalaniyorsunuz?

o

O O O o©

o

Kisisel ¢cevremi kullanirim,

Gazeteye ilan veririm,

Internet sitelerinden faydalanirim,

Satilik ilanlarini takip ederim

Hepsi,

Diger, Belirtiniz .........cccoiiiiiiiiii

3. Gayrimenkul portfoyiiniize kayit yaparken ,

o

o

Bilgisayar ile dosyalama sistemi yapiyorum,

Klasik olarak elle yapiyorum.

4. Portfoyiiniize kayit yaparken, hangi Kkriterlere gore dosyalama

yapmaktasimniz ?

o

o

o

o

Fiyata gore
Bolgeye gore
Metre karesine gore

Diger, belirtiniz  ......c.ooiviiiiii i

5. Emlak komisyonculugu isine baslamadan once herhangi bir egitim

aldimizm?

o

o

Evet

Hayir

6. Cevabiniz evet ise aldigimz egitim hangi konulara yoneliktir ? (Birden

¢ok sik isaretleyebilirsiniz )

(0]

O O O O O o o o

Temel isletme bilgisi,

Satis ve pazarlama yontemleri,

Insan iliskileri yonetimi,

Imar mevzuati ve tapu islemleri ,

Emlak ile ilgili vergi ve hukuk mevzuatlari,
Kendini gelistirme.

Sehir planlama,

Tapu ve kadastro bilgileri ,

Diger ....oooiiiiiiiii
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7. Ise basladiktan sonra egitim aldiniznm?
0 Evet
0 Hayir
8. Cevabiniz evet ise, ise basladiktan sonra aldiginiz egitimin sikhg ?
0 Haftada bir,
0 Ayda bir,
0 Alti ayda bir,
0 Diger (belirtiniz) .....................

9. Asagida belirtilen konularda kendinizi hangi diizeyde goriiyorsunuz ?

Bilgim yok | Zayif Orta Iyi

Isletmecilik Bilgisi

Orgiitsel yap1y1 analiz edebilmek

Pazar firsatlarini analiz edebilme

Potansiyel miisteri bulabilmek

Satig goriismeleri teknikleri

Halkla iligkiler

Insan iliskileri

[mar mevzuati

Emlak ile ilgili wvergi ve hukuk

mevzuatlari,

Meslegin ilke ve amaglart

Ulkemizde emlak komisyonculugu

Viicut dili

10. Miisteri temsilcisinin sahip olmasi1 gereken egitimi 6nem sirasina gore
1’den 3’e kadar siralayin .
0 Satis ve pazarlama
0 Meslegin ilke ve amagclari
0 Ulkemizde emlak komisyonculugu
0]

Tapu islemleri
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0 Vergi mevzuati
0 Yasalar
11. Mortgage ile birlikte emlak ofislerinde yeniden yapilanma gerekiyor
mu?
0 Evet
0 Hayir
12. Emlak Kkomisyoncularimin Mortgage ile ilgili egitim almalarn
gereklimidir?
0 Evet

0 Hayir

B . KiSiSEL BILGILER

13. Cinsiyetiniz ?

o Kadm
0 Erkek
14. Yasimiz ?
o 17-30
o 31-45

0 46 ve lstii
15. Egitim durumunuz nedir?
o0 1lkogretim
o lise
0 liniversite

16. Universiteden mezun oldugunuz boliimii belirtiniz .............c.c..uue.....
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C. EMLAK KOMISYONCULUGU
OFISINE iLISKIN BiLGILER
17. Emlak Komisyonculugu ofisinin adi nedir? ....................
18. Kag yildir emlak komisyonculugu yapmaktasimz?
o 0-2wl
o 3-10yil
0 11 yil ve iizeri
19. Emlak komisyonculugu ofisiniz ,
0 Bagimsiz olarak calistyorum,

0 Bir farnchising zincirine dahil olarak ¢alistyorum .

20. Bir franchising zincirine bagh olarak calsiyorsamz , belirtiniz
21. Emlak ofisinizde calisan miisteri temsilcisi sayis1 ...............
22. Emlak ofisinizde calisan miisteri temsilcilerinin cinsiyetleri?
o Kadm............ ,
0 Erkek...........
23. Emlak ofisinizde calisanlarin egitim durumlari?
0 Ilkégretim ..................

O lise ..o,

24. Emlak ofisinizde iicretlendirmeyi yapis sekliniz.
0 Maas
0 Prim

0 Maas + prim

(0]

Diger
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