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KISA OZET

INSAAT SIRKETLERININ SATIS OFISLERINDE GERCEKLESTIRILEN
HALKLA iLiSKILER UYGULAMALARININ SATIS VE MARKA DEGERI
YARATMA SURECLERINE ETKILERI

Ersin AYDENIZ

Gilinimiizde rekabetin giderek arttigi konut sektoriinde yeni satis
yontemlerinin uygulandigi goriilmektedir. Toplum bireylerinin kimi yerde
birikimlerini ve hatta kimi zaman gelecegini satin aldig1 bir tiriniin/hizmetin
satisinda halkla iligkiler yontem ve yordamlarina 6nem giderek artmaktadir.
Konut alicilarinin konut saticilart ile bulustugu satis ofislerindeki iletisim
uygulamalarini arastirdigimiz ¢alismamizda halkla iligkiler yontem ve
yordamlarinin dogrudan ya da dolayli bigimde satis ofislerinde uygulamaya
sokuldugu ve 6nemli bir is kolu haline geldigi dikkat ¢gekmektedir. Firmalarin
iletisim  biitcelerinin de biiyllk bir oranina sahip halkla iliskiler
uygulamalarinin satisa etkisinin Ol¢timlenebilir hale getirilip getirilmedigi
sorunsali arastirmamizin temelini olusturmaktadir. Insaat sektoriiniin ve
sektoriin satis ¢abalarinda uyguladiklar1 yontemlerin gelisimini kapsayan
arastirmada halkla iliskiler yontem ve araclari insaat sektorii ¢ergevesinde
orneklendirilmeye calistlmistir. Insaat firmalarmimn yazili-basili, yaym ve
etkinlik araglarina ne olgiide bagvurdugunu sorgulayarak ve konut
tireticilerinin insaat firmalarinin satis ofislerinde kullanilan halkla iliskiler
araclarinin ve uygulanan yontemlerin konut satisina etkisinin olup olmadigi
arastirilmaya calisilmistir bu ¢alismada.

Anahtar Kelimeler: Insaat Sektorii, Satis Ofisi, Konut Satis1, Halkla liskiler
Uygulamalar
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ABSTRACT

EFFECTS ON BRAND VALUE CREATION PERIOD OF PUBLIC
RELATIONS PRACTISES WHICH ARE EXECUTED IN SALE OFFICES
OF CONSTRUCTION COMPANIES

Ersin AYDENIZ

In our day, an increasingly competitive residential sector is seen the implementation
of new sales methods. Some persons of public in their savings and even sometimes a
product purchased by the future service sales is increasing emphasis on public
relations methods and procedures. Resident buyers of residential sellers with our
study we investigate communication practices in the sales office meets public
relations methods and procedures to put into practice directly or indirectly in the
sales office that and it is noticeable that become an important business line. A large
proportion of the budget of companies in contact with public relations becomes
problematic not be brought measurable impact on sales of the application is the basis
of our research. Public relations, including the development of research methods
applied in the construction sector and the sector 's sales efforts in the framework of
tools and methods have been tried to exemplify the construction industry.
Construction companies are written-printed, broadcast and by querying the event
means to what extent the applicant and residential manufacturers of construction
companies selling the public relations used in the office is examined whether the

effect on residential sales of tools and methods used in this study.

Keywords: Construction Sector, Sales Office, Residential Sales, Public Relations

Processes



GIRIS

Gereksinimler zaman igerisinde ve toplumlar arasinda kimi farkliliklar
gostermektedir. Insanlar gecmis zamanlarda dogadan korunmak igin barinak
admi verdikleri yapilarla kendilerine sigimacak yerler, mekanlar yaratmislardir.
Daha sonralari, doganin insaniistii giliclerinden korunmanin da G&tesinde
aligverigini yapacagi, ofisine bir adimda ulasabilecegi, sporunu yapip,
sinemasina gidebilecegi uzamlar yaratmislardir. Kimi zaman ahsaptan olusan
barmaklarda Kimi zaman suyun {zerine kurulu yapilarda yasamlarini
stirdliirmiigler. Belki de hala bir dagin yamacinda cadirlarla konar-gbcer
yasayanlar da bulunmaktadir. Goriildiigii iizere barinmanin, korunmanin bagka

bir deyisle uzam sahibi olmanin degisen gelisen gesitleri bulunmaktadir.

Gilintimiizde pazardaki paymni gittik¢e arttiran ingaat sektoriiniin konut
ireticileri, oOrneklerinde de goriildigi tiizere hizla degisime ugrayan
gereksinimlerin yanitlarin1 da aymi dogrultuda yenilemeye g¢alismaktadirlar.
Birbirini etkileyen bu siirecte “kurumsallasma” ve “markalasma” kavramlari
konut {ireticileri kurumlarinda cereyan etmeye baslamistir. Bu baglamda
isletme fonksiyonlarinda; pazarlama ve satig alaninda, finans yOnetiminde,
insan kaynaklar1 yonetiminde, arastirma ve gelistirme uygulamalarinda tiiketici
yani konut alic1 beklentileri ile yeniden yapilandirmaya gitmislerdir. Hemen bu
sektorde yer alan firmalarin yeni yapilanmalar1 standartlagsmis, tiiketici
goziinde farklilasma gereksinimini stratejilerinin temeline oturtmuslardir.
Sunulan konut projelerinin benzer olmasi hemen her projede yer alan
olanaklarin sunuluyor olmasi, yeni bir is kolunda profesyonellesme ¢abasini
gerektirmistir. Bu is kolu, “iletisim” temelli satis ve pazarlamaya etkide

bulunacak taktikler dizinini temel alan yonetim islevidir.

Insaat firmalari, hedef kitlede istenilen ydnde tutum ve davranis
degisikligi yaratma cabalar1 baska bir deyisle “konut alimin1 gerceklestirme
islemi” i¢in yeni satig taktikleri gelistirmektedirler. Satis kanalindaki
gelismeler her sektorii etkisi altina almig, bu alanda da markalar {iriin ve
hizmetlerini istedikleri oranda satmak i¢in “satis ¢abalarinin” da iletisimini

gerceklestirmeye yOnelmislerdir. Iletisim uygulamalarinin konut iireticisi

1



ingaat firmalart i¢in her is adiminin bir pargast haline geldigi

gozlemlenmektedir.

Konut ireticisi ingaat firmalarinin projelerindeki  konutlar
satabilmeleri i¢in satis ofisleri gelistirmislerdir. Gerek proje bolgesine gerekse
proje hedef kitle lokasyonuna gére konumlandirilmis, projeye ait argiimanlarin
yer aldig1 uzamlarda konut alicilari ile bulugmaktadirlar. Dogrudan pazarlama,
kisisel satig, halkla iliskiler, sosyal medya ve reklam adimlariin kisacasi
biitiinlesik pazarlama iletisimi genel ¢ergevesinin uygulamaya alindigi uzamlar

olan satis ofislerinde tiiketici beklentilerine yanit verilmeye caligilmaktadir.

Bu siirecte halkla iliskiler yontem ve yordamlari, konut satis ofislerinde
stirekli basvurulan iletisim uygulamalar1 haline gelmektedir. Bu cercevede
arastirmanin genel evrenini halkla iliskiler yontem ve araglarinin satis
ofislerinde uygulanisi ve bu uygulamalarin dogrudan satisa yansimasinin
Olciilmesi olusturmaktadir. Bu dogrultuda arastirma dort bdliimden

olusmaktadir:

Calismanin birinci boliimiinde, “insanin barmma gereksinimi, bu
gereksinimin toplum igerisindeki yeri, yerlesik diizene gecen insanoglunun
degisen konut beklentileri, giinimiizde bu beklentilerin nasil degisim
gosterdigi, Diinyada ve Tiirkiye’de konut sektoriiniin gelisimi, satig
yontemlerindeki degisimi ve bu degisim siirecinde satis ofislerinin yeri, satig
ofislerinin konut satisina etkisi” konulari ele alinacaktir. Bu baglamda, konut
sektoriiniin pazardaki gelisimini ve rekabet ortamimin gerektirdigi satig
kanalindaki degisimlerini algilamak, bu bolimiin temel amacim

olusturmaktadir.

Calismanin ikinci boliimiinde, halkla iligkilerin konut sektoriinde satis
cabalar1 arasindaki yerini gorebilmek amaciyla, “halkla iligkiler kavram ve
genel cercevesi, bilesenleri, araglart ve bu araglarin konut satiginin

gerceklestirildigi ofislerde kullanim1” baslikli konulara deginilecektir.

Calismanin tigiincii boliimiinde ise, biiyiik, orta ve kii¢iik 6l¢gekli konut
projeleri iiretip satisa sunan insaat firmalar1 ile gergeklestirilen miilakat

sonuglarina yer verilecektir.



Arastirmanin dordiincii bolimiinde bir baska deyisle sonug boliimiinde,
caligmanin biitiinii ele alinarak, kuram ve kavramlar ¢ercevesinde arastirmanin
uygulama kismindan ¢ikan verilerin yorumlanisi, sektorde halkla iliskilerin

ozellikle de “Konut Satis Ofisleri’ndeki yeri, agimlanmaya caligilacaktir.

BOLUM 1: TURKIYE’DE INSAAT SEKTORU VE SATIS
OFiSLERI



1.1. Sosyolojik Ac¢idan Barinma Gereksinimi ve Toplu Yasam

Anlayis1

Diinyada ozellikle gocebe yasamdan yerlesik yasama gecilmesiyle
birlikte insanlarin hayatta kalma savasimi nasil verdikleri tarih kaynaklarinda
sikca rastladigimiz konulardandir. Avcilik ve toplayicilikla baglayan insanoglu
yagamla miicadele seriivenine, zaman igerisinde doga kanununun belirledigi
kurallar ¢ergevesinde barinma, siginma ve korunma kavramlarina yonelmek
durumunda kalmislardir. Topluluklar halinde yasayislar ve gogalma ile birlikte
gida ihtiyacinin karsilanmasi icin tarimsal faaliyetlere gegisler s6z konusu
olmus ve insan, yerlesik diizenin farkina varmaya baglamistir. Bir baska
deyisle, Insanlik, bu uzun yillar siirdiirdiigii aveilik-toplayicilik diizeninden,
ihtiyaclarim karsilamak i¢in yasadigi cevreyi etkin olarak degistiren bir tiire
doniigmiistiir. Es zamanli olarak hayvanlar1 evcillestirme ve hayvanlardan gida
ihtiyacinin giderilmesi nedeniyle yararlanma ¢alismalari nedeniyle uzamlar
olusturmaya baslamislardir. Ote yandan bélgesel iklim kosullar1 da insan
yasamini diizenlemede etkin olmus, yasam alami olarak belirleyecekleri
uzamlart bu etkilere gore tasarlamaya baglamiglardir. Bu gelismeler
topluluklarin yapisinda ¢ok onemli degisikliklere yol acmistir. Sonrasinda,
niifus artig1, isboliimii olusumu, sanat, mimari ve genel olarak kiiltiirler
gelismeye baglamistir. Bu siireg beraberinde dogayr iiretime c¢eviren
yapilanmalar1 ve bu yapilanmalara 6zel miilkiyet anlayisini kazandirmistir.
Genel olarak tarihsel siirecte konut yapisinin ortaya c¢ikmasinin nedenleri,
cergevelediginde insanoglunun hayatta kalma genelleme karsimiza
cikmaktadir. Bu nedenle, dogadan korunma, iirettiklerini saklama ve tiiketme
yaklagimlar1 meskenleri olusturmustur. Zaman igerisinde bilimin ve
teknolojinin gelisimiyle sosyo-ekonomik degisimleri beraberinde getirirken

yasam alan1 anlayisina da ¢esitli farliliklar katmistir.

1.2 insaat Sektoriine Genel Bir Bakis



Giiniimiizde insaat alani, pazarda dnemli paya sahip bir sektor haline

gelmistir. Bu baglamda ingaat kavramini incelemek gerekirse;

Tiirk Dil Kurumu ingaat sozciiglinii sdyle tanimlamaktadir:
1. “Yapiisleri: Arsalar satildiktan sonra ingaat basladi.-H. Taner.

2. Yapimm siiren bina: O gece ¢cOp yolunun agzindaki insaatlardan
birine sigindilar.- L. Tekin.

3. Yapma isi, yapim: Gemi ingaat1.”

“Insaat belli bir bdlgedeki bina, altyapi, havaalani, baraj gibi genis
anlamda yap1 ya da yapi1 cercevesinin olusturulma asamasidir. insaat aslinda
pek cok isin aym anda yiiriitiildiigii bir siirectir. Insaat her durumda bilinen
anlamda bina yapimi anlamina gelmemektedir. Bina yap1 ingaatinin yalnizca
bir alt smifim1 teskil etmektedir. Toplumlarin bireysel giindelik
gereksinimlerinin yaninda yine toplumsal refahi arttiracak birgok tesis ve tesis-

lendirme insaatin kapsaminda yer almaktadir.””

“Barmmma tarith boyunca insanin en temel gereksinimlerinde biri
olmustur. Barinma olgusunun en Onemli islevi insanin temel
gereksinimlerinden olan giivenlik duygusunu saglamak ve siirdiirmektir.
Barinma olgusu insani agikta ve g6z onilinde olmayi1 koruyarak olas1 tehlikelere
karst da temel bir korunma saglamaktadir. Insanlarin, yasadiklar1 ¢evrenin
zararh etkilerinden korunmak amaciyla dogada hazir bulduklar1 magara gibi
barmaklarin ardindan gelistirdikleri basit konular ile konutun tarihsel gelisim

siireci de baslamigtir.”

Dogal c¢evrenin doga olaylarinin olumsuz etkilerinden korunmak
amaciyla barinak olarak ortaya cikan “konut” kavrami, aile kavraminin
gelismesiyle daha da 6nem kazanmustir. Giivenlik gereksinimini bir bigimde

saglayan insan, daha sonra kendini gergeklestirmek ve yasamini anlamli bir

Ihttp://www.tdk.gov.tr/index.php?option=com_gts&arama=gts&quid=TDK.GTS.512a53610b3660.72
934595 , 2013.

2 http://tr.wikipedia.org/wiki/%C4%B0n%C5%9Faat, 2013.

3 R. Karasézen, “Kiiltiirel Degisim Siireci I¢inde Tiirk Konutlarinda Mahremiyet Uluslararast 5.Yap1
ve Yasam 93 Kongre Bildiri Kitabi, Bursa, 1993, ss.19-23.
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bicimde siirdiirebilmek igin ¢esitli toplumsal ve kiiltiirel etkinliklerde

bulunabilmektedir.

Ilk¢aglarda gevresinde bulabildigi iizere ve gevresi kapali her yerde,
magaralarda farkli amaglarla yasamini siirdiiren insanoglu, aklinin ve
becerilerinin gelisimi ile evresine egemen olmaya baglamis, barinmak i¢in daha
gelismis ve daha islevsel mekanlar tasarlamistir. Boylece barmak kavrami
caglara gore degisik bigimler gostermistir. Baslangicta magara, ¢adir, yer alti
ovugu ya da su istii konutu ve benzer konumlarda yapilar tasarlamistir.
Giiniimiizde ise barinma olgusuna gerek fiziksel gerekse ruhsal agidan farkli

degerler yiikklenmistir.

Diinya Saglik Orgiitii( WHO), konutu bireyin ve ailenin sosyal refahi,
fiziksel ve ruhsal saglig1 i¢in arzu edilen ya da gerek duyulan tim zorunlu
hizmetleri, olanaklari, ara¢ ve geregleri iceren, insanlarin barinmak igin
kullandiklar1 fiziksel yapr olarak tammlamistir.* Saglikli olmak: fiziksel,
zihinsel ve toplumsal varlik olarak en iyi kosullarda yasamak demektir. Bireyin
ruhsal ve bedensel olarak saglikli olmasinda tiim c¢evre etkin bir rol
oynamaktadir. Konut da, bu ¢evrenin bir pargasidir ve bireyin sagligina, yasam
kalitesine ve mutluluguna etki eder.® Bu kavramdan yola ¢ikarsak bireyin
barmma gereksinimi i¢in yasayacagi ev se¢imi bireyin ruhsal ve bedensel
alimimna etki etmektedir. Ruhsal ve bedensel etkileri ¢evrelemek gerekirse

insan gereksinimlerinin nedenlerini agimlamak gerekmektedir.

Insan davranislari, gereksinimlerden kaynaklanmaktadir ve giidiilerle
yonlendirilmektedir. Gereksinimler degisik davranislarla karsilanabilir. Ayni
kisi, ayn1 ihtiyaci i¢in farkli tercihlerde bulunabilir. Her hareketin ardinda bir
giidii vardir. Gudi istekleri, istekleri, arzulari, gereksinimleri, diirtiiler ve
ilgileri kapsayan genel bir kavramdir. Susuzluk ve acglik gibi fizyolojik kokenli
giidiiler diirtii olarak adlandirilir. Insan gibi gelismis canlilarda goriilen basari
duygusu, yasama istegi gibi diirtiiler, gereksinme bir bagka anlatimla

gereksinim olarak adlandirilmaktadir.® Insanoglunun dogumundan 6liimiine

4 Bkz.: http://www.who.int/topics/en/, Cevrim ici, 24.04.2013, 10.47
5 Bkz.: Peck & Stewart,66.
6 Bkz.: Ciiceloglu, 73.



http://www.who.int/topics/en/

kadar gecen siire igerisinde tim bu gereksinimlerle karsilasmakta ve

gereksinimlerinin giderilmesi igin ¢esitli ¢alismalarda bulunmaktadir.

1.3 Sosyolojik A¢idan Barinma Gereksinimi

“Barmnma, her canli i¢in yasamsal Oneme sahip olan en temel
gereksinimlerden biridir. Barinma cografi durum, iklim gibi ¢cevresel etmenleri
de i¢inde barindan bir olgudur. Barinma gereksinimi tarih boyunca insan
gereksinimlerini karsilamada en onemli ara¢ olmustur. Zaman ig¢inde insaat
sitketlerinin c¢ogalmasiyla “konut” kavramina doniisen barinak kavrami
insanlarin beslendigi, dinlendigi, sahip olduklarini giiven altina aldig1 ve cevre
kosullarina kars1 giiven fiziksel koruma saglayan giivenli bir ortami ifade
etmeye baslamistir.”” Insanlarin yasadiklari ortamin, doga olaylarinin ve
cevrenin zararli etkilerinden korunmak amaciyla dogada hazir bulduklari
magara gibi barmaklarin ardindan gelistirdikleri basit barinaklar ile konutun
tarihi gelisimi de baslamis olmaktadir. Ilk baslarda bu ilkel barinaklar tamamen
dogada hazir bulunan malzemelerin kullanilmasi ile yapilmaktaydi. Zamanla
daha islevsel konutlar i¢in malzemeleri isleme ve daha iyi konut yapma

alaninda uzmanlagmalar dogmustur.

Dogal ortamin olumsuz etkilerinden korunmak amaciyla barinma
anlayis1 dogrultusunda ortaya ¢ikan konut, aile kavraminin gelismesiyle gitgide
daha fazla anlam ve dnem kazanmustir.2 Uzun yillar boyu yavas degisen konut
anlayisinda son yiizyillarda hizli degismeler olmustur. Konutun insanlar
cevrenin zararlt etkilerinden korumak olan temel islevi gegerliligini
stirdiirmiistiir. Ancak konut denilen bu yapay cevrenin koruma ve islevini,
zamanla degisen kiiltiir, insan psikolojisinin etkisi ve gorece olarak artan
refahla birlikte liikks gereksiniminin de ortaya ¢ikmasiyla sanatsal, gorsel ve
farkli 6geler insaat firmalarina eklenerek tiiketicinin satin alma algilar1 ve
bigimleri de degismistir. Bu durum, satin alma siirecinde insaat firmalarini

farkli pazarlama stratejileri olusturmalarini zorunlu kilmaktadir.

" Bkz.: Ersoy & Arpact, 76.
8 Bkz.: Karasdzen,1993



Konut, insanlarin ¢alisma disinda zamani gegirdigi, aile yakinlariyla bir
arada yasayip dogal cevre ve etkilerden korundugu barinma gereksinimini
karsilayip giivenli oldugu barinaktir. Konut ayni zamanda yuvadir, yagamin
biliyiik bir boliimiinlin gecirildigi, c¢ekici bir mekandir. Giinliik yasamda
kullanilan sdylemle ev; insanin rahat ve huzurlu mahremiyetini yasadigi,
kendisiyle bas basa kaldig1 yerdir. Barinabilecek bir barinak, konut ya da ev
sahibi olabilmek ve onu kendi zevkine ve gereksinimlerine gore diizenleyerek

kisilestirmek, insanin siirekli giindeminde olan evrensel bir arayistir.

Gliniimiizde yasanilan ev, insan i¢in psikolojik gereksinimlerine de
hizmet etmektedir. Konut her zaman giivenli ve koruyucu bir ¢evrenin simgesi
olmustur. Dig diinyadaki olumsuzluklara karsi insani koruyarak saglikli
biiyiime igin rahatlik, gizlilik, giivenlik saglayan yerdir.”® “Seeds ve Lloyd’a
(1997) gore, bireyin yasam kalitesi, konut kalitesi ile yakindan iligkilidir ve
konut tasarimi, kullanim kolayliklar1 gibi 6zellikler bireyler tizerinde biiytik bir
sosyal etkiye sahiptir. Konut birimlerinin 6zellikleri bireyin konutta mutlu ve
memnun olmas1 yasam kalitesini de yiikseltmektedir.!’ Bu durum, konut satin
aliminda gosterilen pazarlama etkinliklerine de etki etmis, dogrudan satis i¢in
olusturulan satis ofislerinde bu dogrultuda etkinliklerin olusturulmasin

saglamistir.

Ik insanlar tek baslarina yasamaya calisirken toplu yasamin
gerektirdigi kolayliklar1 zaman i¢inde 68renerek toplu yasama gegmislerdir.
Bir arada yasayan toplumlar1 yine cografi ozellikler ve iklim, toplu ya da
daginik yasamaya yoneltmistir. Ornegin, dag eteklerinde kurulan yerlesim
birimlerinde cografi daginik yasama olanak verirken, deniz kiyisi, ova ve

diizliik kesimlerde kurulan yerlesim birimleri toplu yasama daha uygundur.

Barinaklarin insa edilmesi ile toplu yasamaya baslayan insanlar
zamanla toplu yasam kurallar ¢ergevesinde diizen ve kurallara dayali siiregleri
gerceklestirerek konut se¢iminde cografi ozelliklerin 6tesinde arzularinin

tatmini i¢in ev alimlarina baslamislardir.

® Bkz.: Ersoy & Arpact, 2003.
10BKz.: Peck &Stewart,1985.



“Konut bir toplumun modernlesme siireci i¢inde bulundugu
gostergelerden birisidir. Konut, i¢ mekanin kullanim bigiminden disar ile
iliskisi ve ¢evresindeki kamusal alan kullanim bigimlerine kadar, pratikte bir

toplumun modernlesme derecesini isaret eden gostergelerle doludur.”!!

Giliniimiizde bu gostergeler, konut satisinda temel gereksinimi karsilamanin da
Otesine gecmistir. “Konut fiziksel bir yapidan ¢ok daha fazlasini ifade
etmektedir. Konut; sosyal, ekonomik, kiiltiirel, hukuksal, teknolojik, olmak

iizere ¢ok bileskenli bir biitlindiir.
Konutun;

e Barinak olma,

e Uretilen bir mal olma,

e Yatirim olarak spekiilatif deger artislarina el koyma,

¢ Ekonomik ve hukuksal giivence saglama,

e Toplumsal iligkilerin yeniden iiretilmesinde bir ara¢ olma,

e Kentsel gevrenin olusturulmasinda kiiltiirel amag olma gibi degisik islevleri

vardir.”1?

Bu islevler zaman igerisinde gelisen teknolojiyle konut sahibi olmak isteyen
kitle, psikolojik ve ekonomik ¢ercevede farkli beklentiler igerisine girmistir.
Sektor, bu beklentilerin karsilanmasinda siralanan islevler ¢cercevesinde gerek
mimari agidan gerekse finansal agidan alternatifler yaratmistir. Bu baglamda

giinlimiizde konut ile modernlesme iliskisi giderek derinlik kazanmustir.

“Konut iiretiminin modernlesme ile iliskisi, sanayi devrimini yasayan ve ilk
modernlesen iilkelerde ortaya ¢ikan sagliksiz konu alanlarinin iyilestirilmesi ve
minimum yasam ve saglik standartlarinin belirlenmesinden ibaret degildir.
Eger modernlesme bir toplumsal kalkinma projesi olarak ele alinabilirse; konut

bu siireg i¢inde ilk miidahale edilen alanlardan biri olmustur. Bir toplumsal ve

11 Ferit Giilsever, Konut Sorunu, Modernlesme ve Arap Sermayesi, Birgiin Gazetesi,20 Eyliil 2006.
12 flhan Tekeli, Kent Planlamas1 Konusmalari, Ankara: TMMOB Mimarlar Odas1 Yayinlar1,1999,

103.



ekonomik kalkinma projesi olarak modernlesmenin pek ¢ok boyutuyla

yasamin tiim alanlarida bir doniisiim gerceklestirdigi sdylenebilir.”®

Insaat sektdriinde yer alan firmalar da projelerinde modernlesme ¢abasini

gostermeye caligmuistir.

“Barinma ve saglikli bir ¢gevrede yasama olanagi veren konut, iilkelerin kiiltiir
seviyelerine ve sosyo-ekonomik yapilarina gore degisik bigimlerde ecle
almabilmektedir. Ciinkii konutlarin yalnizca saglam, kalic1 ve elverisli olarak
kullanilabilen birer {iriin gibi degerlendirilmesi beklenirken; sosyal ve kiiltiirel
gereksinimleri de karsilik vermesi gerekmektedir. Bu gereksinim ve
beklentiler, insanlarin evlerinde kendilerini giivenli ve huzurlu hissetme arzusu
kadar 6zel olabilecegi gibi kentlerdeki kamu binalarinin kiiltiirel ve ulusal
kimligi yansitmas: gereksinimi kadar genel ve simgesel olabilmektedir. Igi ve
disryla, 6zel ve kamusal alanlariyla var olan konutlar, bu ihtiyag ve beklentilere
yanit verdikleri anda yasamlar1 zenginlestiren ve yasanmaya deger yerler
olmaktadirlar.”'* Yalnizca barinma gereksinimini karsilayan bir olgunun da
Otesine gegmis, kisisel yasamda yeni bigcem ve degerler olusturma yoniinde

gelisimlere adim atilmistir.
Maslow’un Insan Gereksinimleri Kuram

Insan gereksinimlerini bilimsel bir bicimde ele alarak inceleyen ve bu
gereksinimleri simiflayarak diinyada yaygin olarak kabul géren “Ihtiyaglar
Hiyerarsisi Piramidi”nde gosteren Abraham Maslow’dur. Gereksinimler
siralamasinin 6zelligi de, bu hiyerarsiyi bir piramit olarak diisiindiiglinde
siradaki gereksinimin kargilanabilmesinin sarti bir alt diizey gereksinimlerin

karsilanmasi sartina bagli olmasidir.

18Bkz.: Giilsever, 28.

14 Bkz.: Ahmet Samsunlu, Mehmet Karpuzcu, Miige Kuroglu,” Toplu Konut Uygulamalarinda Arsa
Temini ve Altyap1 Uygulamalar1” Diinya konut Yilinda Tiirkiye Sempozyumu Tebligleri. TMMOB
Insaat Miihendisleri Odas1 Yayinlari, {zmir, 1987, 53.
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Ki?isel Doyum
htiyaglari

Sayginlik Ihtiyaglari
Sosyal |htiyaglari
Giivenlik lhdyaglar:

Fizyolojik Ihtiyaglari

Sekil 1.1 Maslow’un Gereksinimler Hiyerarsisi Piramidi

Fizyolojik gereksinim: “Insan biyolojik bir varlik olarak yasamini
stirdiirmek icin oncelikle fizyolojik gereksinimlerini karsilamak zorundadir.
Yemek igmek, nefes alip vermek, uyumak neslini devam ettirmek giyim ve
barimma gibi gereksinimler bu gruba girmektedir. Goriildiigii gibi barinma
gereksinimi insanin temel gereksinimler arasindadir. Barinma gereksiniminin,
saglikli ve doyurucu olarak saglanmasi, daha sonraki ihtiyaclarin saglanmasi
icin gerekli kosullardandir.”® En temel gereksinim olarak nitelendirilen
barinma konusu giin gectikce fizyolojik gereksinimin de 6tesinde psikolojik ve
sosyolojik gereksinimler g¢ergevesinde yeniden giindeme gelmistir. Sosyal
acidan barinilacak uzamlara sahip olma kisiye statli kazandirmis, toplumlar
icin mekan sahibi kisinin de 6tesinde basarili birey olarak nitelendirilmeye
baslanmistir. Ayn1 zamanda barinma gereksinimlerinin bicemi de degisiklikler

gostermistir.

Giivenlik gereksinimi: “lkinci srrada yer alan ise giivenlik
gereksinimidir. Insan her tiirlii cevre sart1 ve tehditlere kars1 kendisini giivende
hissetmek istemektedir. Tehdit algis1 ya da kendini glivende hissetmeme,
insana Ozgii sevgi, saygl, zihinsel ve estetik gereksinimler gibi iist diizey
islevlerin yerine getirilmesini engellemektedir. Maslow fizyolojik ve giivenlik
gereksinimleri olarak agikladigr bu iki gereksinim tiirline temel gereksinimler

adin1  vermektedir.”®

Barinma gereksinimi ile biitiinlesen gilivenlik
gereksinimi doga ile i¢ ige yasayan insanoglunun ekolojik diizende hayatta

kalabilmesi i¢in O6nemli bir 6geyi olusturmaktadir. Cevreli ya da kapali

15 Bkz., Eren, 82.
16 Bkz., Eren, 1989
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ortamlar yaratilarak kendilerini giivende hissettigini niteleyen insanoglu
zamanla koruma altinda olmayr barinma alanmin giivenli yapisiyla

ortiistiirmustur.

Sevgi ve ait olma gereksinimi: “Maslow’un tiglincii gereksinimi, sevgi
ve ait olma ile ilgilidir. Bu basamakta, insanin sevme, sevilme ve bir arada
yasama gereksinimlerine dikkat cekilmektedir. Insan sosyal bir varlik olarak
aile, okul ve is yagamlarinda baska insanlarla etkilesim ve iletisim halindedir
ve bu insanlar1 sevmek onlar tarafindan da sevilmek ister. Insan yasami
boyunca sevgi arayisi i¢indedir. Kuliipler, dernekler gibi sosyal olusumlar da
sevme ve ait olma ihtiyaclarin tatmini i¢indir.”!’” Ugiincii basamaktaki bu
gereksinimin fizyolojik gereksinimin de &tesinde sosyolojik ve psikolojik
gereksinimlerin temelini olusturmaktadir. Insanin varlig1 yine diger insanlarin
cevrelemesiyle anlam kazanmistir. Birey, varligimi topluluklar igerisinde

olusturdugu konumuyla kimlik haline getirmistir.

Takdir ve saygi gereksinimi: “Bu gereksinimler bagkalarina ve
topluma kars1 hizmet vererek takdir ve saygi kazanma gereksinimleridir.
Bagkalar1 tarafindan sevilen ve saygi duyulan insanlar kendi kendilerine kars1
da sayg1 duyarlar. Bunun sonucunda insan, giiven duygusu gelistirerek kendini
toplumda belli bir konuma yerlestirir. Eren’e gore, terfi etme, daha fazla
sorumluluk alma yoluyla statii yiikseltme girisimleri topluma bu gereksinim
sayesinde yansimaktadir.”*® Kimlik bilgilerinin de otesinde diger bireyler ile
gectigi iletisim ile ¢evreler olusturmus, kisisel imajin1 ¢evrelemeye ¢alismistir.
Glinlimiizde ise 6onem arz eden kisisel itibar yonetiminin temelini olusturan
sayginlik gereksinimi, yasamda tutunmanin gerekli 68esi haline gelmistir.
Sosyal statii yine bu gereksinim ¢ergevesinde kisinin kariyerini etkilemis ve
barmma gereksinimi ile iliskilendirildiginde mekan sahibi olma olgusu da

statiisiine etki etmistir.

Kendini gerceklestirme gereksinimi: “Son agamay1 olusturan kendini
gerceklestirme, bireyin bilimsel, sanatsal ya da toplumsal alanda yapmuis

oldugu yararli ¢alismalar1 temel almaktadir. Burada kisi yaratict bir insan

17 Bkz., Eren, 1989
18 Bkz., Eren, 1989
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olarak, ulusal ve uluslararas1 0Ol¢ekte oOrnek olacak calismalar

gerceklestirmektedir.”*®

Evrensel diizlemde bireyi toplum igerisinde
gozlemledigimizde kendi potansiyeli dogrultusunda erismek istedigi en f{ist
hedef olarak bu gereksinimi nitelendirebilmektedir. Bireylerce farklilik
gosteren kendini gerceklestirme gereksinimi, bireyin i¢inde yetistigi ¢evre ile
sekillenmektedir. Hayaller, planlar, kariyer ¢alismalart bu en istteki

gereksinime 151k tutmaktadir.

Maslow’un “Gereksinimler Hiyerarsisi Kurami”inda goriildigl gibi,
barinma gereksinimi insanin temel fizyolojik gereksinimleri arasindadir. Insan
bu gereksinimleri arasindadir. Insan bu gereksinimini karsilamak icin satin
alma egiliminde ev tercihi yaparken ona seslenen duygulara gore konut sahibi

olmaktadir.
1.3.1 Tiirkiye’de Konut Gereksinimi ve Tiiketici Talepleri

Temel gereksinimlerde de belirtildigi gibi, kisinin Onceligi olan
barinma gereksinimi Tiirkiye’de zaman igerisinde temel gereksiniminde
Otesine gecmistir. Temel gereksinim olarak goriilen konut, zaman igerisinde
kiiltiirel, sosyal ve psikolojik ¢ergevede de farkli gereksinimleri karsilayabilen

nitelikler barindirmaya baglamstir.

“Konut sektori, kent ve iilke ekonomisinin anahtar sektorlerinden
biridir. Konut sektoriiniin enflasyon, finansal piyasalar, 6demeler dengesi,
devlet biitgesi lizerinde etkili olmasi sektoriin ekonomik dnemini attirmaktadir.
Konut sektorii son yillarda hizla gelismektedir. Barinma ihtiyacini karsilayan
konut, ekonomide 6nemli bir yatirnm araci olarak goriilmektedir. Tirkiye de
bircok kisi hazine bonosu, devlet tahvili gibi yatirim araglarindan ziyade
konutu kalic1 olmasi nedeniyle de yatirim araci olarak segmekte ve elindeki
parasini konuta yatirarak yasamlarini garanti altina almak istemektedirler.”?
Bu baglamda yatirrm yapma ve gelecegi garanti altina alma istekleri, konut

sektoriinde yeni yaklasimlarin olusmasina giinlimiiz ¢ergevesinde zemin

hazirlamaya devam etmektedir.

19 Bkz., Eren, 1989.
Diclia.g.e.,s.13.
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“ABD de ev sahipligi oran1 %70, Ingiltere de %67, Almanya da %40
ve Tiirkiye de %60’ tir. Gayrimenkul Yatirim Ortaklig1 Derneginin (GYODER)
yaptig1 arastirmaya gore de, Tiirkiye genelinde kentsel hane halkinin %59.8°1

yani 6.2 milyonu ev sahibidir.”?!

“Ulkemizde son donemlerde artan miisteri memnuniyetsizlikleri
nedeniyle, tiiketici tarafinda fiyat 6nceligi yerini kalite, garanti, 6zgiinliik, satig
sonrast hizmet gibi diger etmenlere birakmaktadir. Bu noktada markalasmis bir
kurum tercih nedeni olabilmektedir.”?? fletisim uygulamalarim dikkate alarak

konut aliminda bulunacak kitlenin, begeni ve 6demedeki kolayliklarin finansal

yapisina uygunlugu konusunda beklentileri artmistir.

2 icli,A.g.e. ,s.13.
22 Farquar,H.P., (1990) Managing Brand Equity,in: Journal Of Advertising Research, Aug./Sept. 1990,

ss. 7-12.
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Resim 1.: Satis Ofisinde Konut Alicilar
(Kaynak: http://www.porta-mallorguina.es/blog/mallorca/inauguracion-nueva-oficina.jpg)

“Giliven, markanin biiylimesi, kendine yatirim yapmasi yolunda
vazgecilmez bir 6gedir. Ulkemizde giiven ihtiyaci sektorde adi bilinen, taninan
sirketlere yonelimi hizlandirmistir. Bu talep olgusu markalagma siirecini de
beraberinde getirmistir. Ancak marka, giliven iligkisi yillar i¢inde biiyiik emek
ve yatirimlarla olusan zincirleme bir iliski sonucunda ortaya ¢ikmaktadir. Ote
yandan piyasa da rekabet istiinliiglinii ele gecirmek anlaminda giivenilir bir

marka olmanin katkisi tartisiimazdir.”?

Sirketler uluslararasi markalarin rekabetine kars1 koyabilecek maliyet
avantajina sahip olmak ve uluslararasi olmanin getirecegi sosyal statiiye sahip
olmak istemektedirler. Diger sektorlerde oldugu gibi insaat sirketleri de,
iilkemizde ya da herhangi bir pazardaki olas1 ekonomik durgunlugun etkilerini

marka bir sirket olarak minimuma indirmek istemektedirler.

Marka sirket olmak, piyasadaki faaliyet ve iligkilerin getirecegi
teknolojik etkilesimden faydalanmayi, diinya teknolojisine uyum saglayacak

bir vizyona sahip olmay1 zorunlu kilmaktadir.

1999 Marmara depremleri, Tiirk insaat sektoriinde markalasma
slirecine ivme katan 6nemli bir etmen olmus, yasanan {iziicii yikimlardan sonra
artan bilinglenme sektorde biiyiik bir degisimi baslatmis, yap1 denetimi, bina

kalitesi ve ¢evre diizeni 6nem kazanmustir.

“Deprem sonras1 giiven arayisi i¢inde olan tiiketici ile 2001 ekonomik
krizi sonrast ¢Oziim arayan iretici; tercihini markalagmadan yana

kullanmistir.”?* Bu tercihin en 6nemli etmenlerinden birisi, insaat firmalarinin

2 Makinde ,s. , (2006) Marketing Practices of U.S. Contractors, Yiiksek Lisans Tezi, [llinois Institue
of Technology, Chicago
24 Milliyet Gazetesi, Konut Sektérii Nereye Kosuyor?, http://www.milliyetemlak.com/haber,
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sundugu olanaklar, projelerinin giderek birbirine benzesmesi ve farklilasma

noktasinda iletisim uygulamalarina yonelmeleridir.

“Insaat sektorii her gecen giin biiyiik hizla gelismekte ve rekabet de
artmaktadir. Rekabetin yogun yasandigi bu sektdrde ayni {iriinii satan bir¢ok
sirket oldugu diisiiniiliirse pazarda tek olmak zordur, dolayisiyla miisteri
odaklilik anlayisinin benimsenmesi kaginilmazdir. Basarili sirketlerin yalnizca
satis odakli olmamasi ve sunduklari hizmet sonrasinda miisteri memnuniyetine
onem vermeleri onem kazanmistir. Artan arza karsilik degisen miisteri talepleri
incelenmeli ve bu taleplere uygun ¢éziimler sunulmalidir. Bu amagla sirketler
ellerindeki tim kaynaklar1 farkli miisterilerin farkli ihtiyaglarini anlamaya
yonlendirerek, bu kaynaklar1 ¢esitli miisterilerin ihtiyaglarina gore iiriin veya
hizmet {liretim siire¢ yonetimlerine ve teknolojilerine ayirmalari faydali oldugu

belirtilmektedir.””?®

Kalite tanimi, giiniimiiz kosullarinda miisteri memnuniyetini temel alan
bir anlayis iizerine yeniden temellendirilmektedir. Insaat sektoriindeki
taahhiitcli olarak adlandirilan sirketlerin ve konut yap1 kooperatiflerinin de
miisteri memnuniyetinin arttirilmasi amacina yonelik olarak miisteri sartlari

belirlenmis ve bunlarin gereklerinin yerine getirilmis olmasi1 gerekmektedir.

“Gayrimenkul pazarini sosyal, demografik ve cografi 6gelere gore
boliimlendirmek piyasay1 anlamak i¢in yararli olmaktadir. Demografik 6geler
acisindan bu konu ele alindiginda 30 yas ve iistii, evli ve de evlenme plani olan,
orta gelir diizeyi ve isti, belli bir meslegi olan bireyler temel hedef kitle
olabilir. Ciinkii burada arastirilmasi gereken temel konu talep yaratmak ve bu
talebin satin alma giicii ile desteklenmesini saglamaktir. Bu yiizden, bir

gayrimenkule talebi olan kitle belirlenmelidir.”?®

‘Miisteri odaklilik’ kavrami; kaliteyi, miisteri beklenti ve isteklerinin
belirlenmesi, {iriin ve hizmetin bu belirlemelere gore yapilan tasarima uygun
yapilmasi, fiyatin satin alinabilir seviyede olmasi ve kullanim siirecinde

performansi i¢in gerekli hizmetlerin verilmesi olarak agiklanabilir. Stiphesiz bu

% Bkz., Philip Kotler.,(2000).Kotler ve Pazarlama, 10. Bask, Istanbul. Sistem Yayinlar1.
%Bkz. ismet Mucuk., (2001). Pazarlama ilkeleri ,3. Baski, Istanbul. Tiirkmen Kitapevi.
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tamimlarin yani sira, Uretici ve iiriine gore de yapilabilen kalite tanimi

yaklagimlari vardir.

Glinlimiizde mal ve hizmet ireten kuruluslarin varliklarini
surdirebilmeleri, uirettikleri mal ve hizmeti satabilmelerine bu da satilan trin
ve hizmetten miisterilerin memnun olmalarma baglidir. Cilinkii ISO 9001:2000
standartlarina gore miisterilerin mal ve hizmetleri satin alabilecegi baska
kuruluglar1 bulabilme olanagi her zaman vardir. Bu bakimdan kuruluslar
miisterilerini memnun etmek durumundadirlar. Bundan dolayi, ortaya ¢ikan en
onemli pazarlama stratejileri halkla iligkiler eylemi olarak karsimiza

cikmaktadir.

1.3.2 ingaat Sektoriiniin Tiiketici Uzerindeki Psikolojik ve Ekonomik

Etmenleri

Tiiketici davraniglari, toplumbilimlerinin her biri agisindan 6nemlidir.
Toplumbilim, iktisat, siyaset ve yonetim bilimi gibi pek ¢ok alanlarda tiiketici
davraniglarin1 anlama ve kavrama hem bilimsel hem de yonetsel acidan

gereklidir.?’

Odabasi’na gore, “tiiketici davranislari, insan davraniglarimin bir alt
boliimii olup, beraber incelenmesi gerekmektedir. O halde, tiiketicinin pazar ile
ilgili davramiglarimi da insan davraniglar1 icerisinde incelemek gereklidir.
Ancak, tiiketici davraniglarinin sinirini, kisinin Pazar ile ilgili olan davraniglari
cercevesinde c¢izmek gerekmektedir.”28 “Tiiketim aliskanliklar1 ve insan
davranislari ile pazarlama islevi birbirinden ayrilmaz bir biitlin olusturduklar

icin bu kavramlarin bir arada ele alinip incelenmesi gerekmektedir.?°

2'Bkz.: Islamoglu, s.3.
%Bkz.: Odabast, S.8.
2Bkz.: Durmaz, s.1.
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Resim 2: Satis Ofisi-|
(Kaynak: http://www.newsgd.com/news/GDNews/content/201102/21/content 20168611 .html)

“Bu agiklamalar 15181nda tiiketici davranisi bireylerin ya da gruplarin
gereksinim ve isteklerini karsilamak i¢in, iirtin ve hizmetleri se¢me, satin alma
kullanma ve elden ¢ikarmadaki kararlar1 ve bunlarla ilgili etkinlikleri igeren bir
siire¢ olarak tanimlanabilir.”®® Yapilan tamim baglaminda, tiiketicinin
etkinlikleri zihinsel, duygusal ve fiziksel niteliklerde olabilir. “Durmaz(1995)
bu tanima ek olarak, tiiketimin nerede, hangi siklikta gerceklestiginin ve farkli
iriin gruplarina yoOnelimin hangi sartlarda gergeklestiginin belirlenmesi

gerektigini  savunmaktadir. Sosyal bilimciler ise, tiiketici davranisi

30Bkz.: Ercis, Unal ve Can, 283.
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denildiginde kisilerin bir mal ya da hizmeti satin olmaya karar verme siireci

bigiminde tanimlamaktadirlar.”3!

“Tiiketici davranist bir amaci gergeklestirmek i¢in giidiilenmis

davranistir.”?

Tiketiciler arzu ve isteklerini tatmin etmeye yoOnelik
davramslarda bulunurlar. Uriinler, hizmetler, alisveris yerleri kisilerin
amaglarini gercgeklestirmek icin kullandiklari1 araglardir. Tiiketici davranisi,
kisinin ilgili mal ya da hizmete 6deyecegi bedel karsiliginda saglayacagi yarar

ile yakindan iliskilidir.

Tiiketici goziiyle konut sahibi olan verilere bakildiginda, Tiirkiye’de
konut sahibi olma oram1 %60 seviyelerinde oldugunu daha once dile
getirmistik. Bu oranin konut finansman modelleri ¢ok gelismis olan bir¢ok
iilkeden bile daha yiiksek oldugu Tiirkiye’de insanlarin 6ncelikli hedeflerinin

basinda “bir ev sahibi olmanin” geldigi bildirilmektedir.

Coldwell Banker Tiirkiye Genel Midiirii Gokhan Isik, gayrimenkul
sektoriinin  uzun vadede hep kazandirdigin1 vurgulayarak tiiketicinin
“nihayetinde bu bir arz talep iliskisine niifus ve gelir artigina bagli olarak talep
artarak devam etmektedir. Ancak elbette ki finansal krizlerin neden oldugu
resesyonlarda insanlar satin almalarini ertelemektedir. 2009’dan buyana gerek
Tiirkiye’de gerekse diinyada gayrimenkule olan talep artisi nispeten azalsa da
pazar biliylimeye devam etmektedir. Dogru lokasyonlarda bagka bir deyisle,
ulagim aginin kent igerisindeki konumuna gore inga edilmis projelerde satis
sikintist yok” denilmektedir. Insaat sektdriinde konut tercihi sdz konusu
oldugunda “lokasyon” 6lg¢iitii 6nem kazanmakta ve bu dogrultuda tiiketicinin

satin alma konusundaki ekonomik diizenlemeleri 6ne ¢ikmaktadir.

Isik, TUIK verilerine gére, 2010 yilinda iilke genelinde 357 bin konut
satis1 gerceklestigini belirterek, “2011 yili da benzer bigimde sonuglanacak.
Fakat bu rakamlar 2008 ve 2009 yillarinin ortalama yiizde 25 altindadir”
bilgisini vermistir. Bu durumun ekonomik boyutta kredi alimlari, tiikketicinin

konut yatirimlarin1 yaparken ekonomik gelir seviyesinin dnemini belirtmistir.

81Bkz.: Durmaz, 1.
%2Bkz.: Odabast, 8.
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Tirkiye’de konut sahipligi oranin %60 seviyelerinde bulundugu
kaydeden Isik, “konut finansman modelleri bize gore ¢cok gelismis olan bircok
iilkeden bile daha yiiksek oranda ev sahipligi oranina sahibiz. Bu biraz da
sosyolojik bir etki neticesinde ortaya ¢ikan bir durum. Ulkemizde insanlarn en
oncelikli hedefi bir ev sahibi olmak oldugu i¢in bu konuda yiiksek bir orana
sahibiz. Bunun disinda yaklasik yiizde 2 gibi lojman oturumu s6z konusu, geri
kalan1 ise kirac1” agiklamasiyla ev sahibi olmanin sosyolojik bir nedenden
otliri onem kazandigimi ve ev sahibi olmanin psikolojik agidan 6zgiiven

arttiric1 nedenler arasinda oldugunu dile getirmistir.3

Tiiketici goziinden psikolojik acidan degerlendirildiginde ev sahibi
toplum tarafindan kabul edilme boyutu olustururken, bir ev sahibi olabilme
diisiincesinin insanlarin gerceklestirebilecegi biiyiik hayalleri arasinda yer
almaktadir. Ev sahibi olabilmek toplumda psikolojik olarak, 6zgiiven ve
benimsenme acisindan tiiketici goziinde onem kazanmistir. Evsiz olmak;
psikolojik ve fiziksel olarak temel ihtiyaglar arasinda oldugu i¢in huzursuzluga
neden olan bir eksiklik siireci olarak goriilmektedir. Ayrica, bireyler acisindan
kira 6demenin, tiiketiciye hem psikolojik hem de ekonomik boyutlar yiikledigi
de bilinen bir gercektir. Tiiketici, ekonomik boyutta her ay kazancinin belli bir
miktarini kira olarak vererek maddi kayba ugramakta, ge¢im sikintis1 gekmekte

ve bunun yerine kira dder gibi ev sahibi olmayi tercih etmektedir.
1.4 insaat Sektoriindeki Satis Ofisleri

Giiniimiizde ingaat firmalari, projelerini hedef Kkitleye sunacagi
alanlarin arayisina girmistir. Farklilik gésteren, yenilik¢i, dikkat ¢ekici sifatlart
icinde barindiran satis noktalar1 olusturmuslardir. Bu noktalar kimi zaman
projenin yakininda kimi zaman firmanin merkezinde kimi zaman da halkin bir

baska deyisle hedefledikleri kitlelerin yogun olduklar: alanlara kurulmustur.

33 Bkz., http://ekonomi.haberturk.com/emlak/haber/697626-ilk-hedef-ev-sahibi-olmak, 16 Aralik
2012, Cevrimigi:19:37,13.
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Insaat firmalar1 igin onemli bir iletisim araci haline gelen “satis
ofisleri”, gerek satis ekibi gerekse miisteriye sunulacak materyaller konusunda
rakiplerinden ayrisma g¢abasina igerisine girmistir. Bu baglamda, yiiz yiize
iletisimin baglangict i¢in “reklam” uygulamalarindan yararlanilmaktadir.

Dikkati ve hedef kitlede “harekete gegme” eylemini gelistirmek yine insaat

firmalarinin iletisime ayirdig1 zaman ve biitge ile degerlendirilmektedir.

L

Resim: 3 Soyak Satis Ofisi

(Kaynak: www.soyak.com.tr)

Satis ofislerinin insaat firmalarina en onemli katkisinin nihai satisa
aracilik etmesi biciminde degerlendirilmektedir. Satig ofisleri insaat
sektoriinde en ¢ok konut projelerinde kullanilmaktadir. Konut alicilari, proje

ile ilgili yiiz ylize iletisim araciligiyla bilgiler almaktadir.
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Resim: 4 Sinpas GYO Satis Ofisi

(Kaynak: www.gsmart.com)

Satis ofisleri, proje igerigi ve ddemelere yonelik bilgilerin yogun olarak
aktarildign alanlardir. Insaat firmalarmin konut projeleri ile ilgili ilk
basvurduklar1 satis araci olarak tayin edilen satig ofislerinin, projenin
biliylikliigiine gore ya da hedef kitle cesitliligine gore artis gosterdigi
gbzlemlenmektedir. Satis ofislerinin acilacagi alanlarin belirlenmesinde hedef
kitle biiyiik ol¢iide rol oynamaktadir. Satis ofisleri ile iilke icerisinde bir ilde
yapilanan konut projesinin satigi projenin bulundugu ilin disinda da satis

olanagi sunmaktadir.

Resim: 5 Satis Ofisi-11
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(Kaynak:http://www.soyak.com/i/content/3356 2 Soyak ParkAparts SatisOfisi 1 web 8386 b.ipg)

1.4.1 insaat Sektoriindeki Satis Yontemleri

Satig, kurum ve kuruluglarin {irettigi tiriin ya da sundugu hizmeti hedef
kitlesine belirli bir fiyat karsiliginda “satil alma” eylemine ikna etme
cabalaridir. Baska bir deyisle, nakdi kazan saglayici hedef kitlede tutum ve

davranis degisikligi yaratmak amaciyla yonetilen tiim siirecleri kapsamaktadir.

Her sektorde oldugu gibi insaat sektoriinde de bu siireci etkin yonetmek
adma cesitli satis teknikleri gelistirilmektedir. Insaat sektoriiniin, markali konut
iireticilerinin satig siirecinde “biitiinlesik pazarlama iletisimi” bilesenlerine
giiniimiizde giderek 6nem verdigi de goriilmektedir. Bu noktada, ilgili firmalar
uygulamaya aldiklari bu bilesenlerin satisa etkisini 6l¢iimleyebilme ortamlarini

da beraberinde arastirmaktadirlar.

Ulke genelinde konut iireticilerinin satisa etkili gordiikleri en 6nemli
konulardan biri de sektoriin biiyiime konusundaki hareketli grafikleridir. Bu
baglamda, ‘“2008’'in ilk ¢eyreginden itibaren kiiciilmeye baslayan insaat
sektorii, 2010 yilinda toparlanmaya gecmis ve 2010 yilinin son iki ¢ceyreginde
en hizli biiyliyen sektor olarak zirveye yerlesmistir. 2011 yilinda ise, sektoriin

beklentileri istikrarli biiylimeye isaret etmistir.

2012°de, %8 ile %10 biiyiime gosteren insaat sektoriinde rekabet
kosullar1 sertlestikge, insaat firmalar iirettikleri kampanyalar ve projelerine
kattiklar1 ek Ozelliklerle, “tercih edilen” olabilmek igin birbirleri ile miicadele
etmislerdir.” ** Konut iireticileri, 2013 yilin, 2012 yilinin biiyiime oranina ek
olarak %2-3 daha biiylidiigiinii ve rekabet siddetinin arttigini dile
getirmektedirler.

3 http://femlakkulisi.com/insaat_sektorunde profesyonel satis_on_plana_cikti -74112.html
¢evrimigi,2013.
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Resim: 6 Satis Ofisi-111
(Kaynak: http://www.asmabahceler.com/galeri/5)

Hizla ilerleyen konut sektorii, satis yontem ve teknikleri konusunda da
farkli uygulamalara gitmektedir. Her alanda oldugu gibi sektoriin Onciisii ve
lideri konumundayken birden rakipleriniz oniinlize gegmekte ve sektdrde s6z
sahibi olmaktadir. Bu noktada, sektdriin iyi takipg¢isi olmak satista basarmin ilk
kosulu olarak nitelendirilmektedir. Proje lokasyonunda rakip goriilen konut
projelerinin fiyat politikalarinin takip edilmesi de bu konuda ortaya ¢ikan

Oonemi daha da artmistir.
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Zorlu rekabet kosullarinda pazardaki yerini korumak ve/veya biiyiimek
isteyen firmalarin, yalnizca konut iiretiminde degil, satis ve pazarlama
konusunda da uzmanlagmalar1 gerekmektedir.  Kaliteli tiretilmis olmasina
ragmen, satiy ve pazarlama organizasyonu dogru kurgulanmamis olan

projelerin hedefledikleri satis grafigini yakalamamalar1 da kagmilmazdir.®®

Resim: 7 Satis Ofisi-1V
(Kaynak: http://www.mavisehirmodern.com/satisofisi.php)

35 Bkz., http://femlakkulisi.com/insaat_sektorunde profesyonel satis on_plana_cikti -74112.html
¢evrimici,2013
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Kolayda mal sinifinda olmayan konut sektoriinde de rekabet her gecen
giin artmakta ve ingaat firmalar1 rekabeti gelistirdikleri yeni satis yontem ve
teknikleriyle siireci kontrol altina almaya c¢alismaktadirlar. Miisteri giicii
bakimindan hizli satin alma davranisi gosterilemeyen konut sektorii diger
sektorlere kiyasla satil alma siireci daha uzun olan bir siireci de beraberinde

getirmektedir.

Insaat sektoriindeki konut projeleri konusunda siirekli gelisim ve
degisim gosteren markalar, satis yontemlerini pazarlama bilesenleri ile es
dogrultuda yiiriitmeye gayret gostermektedirler. Bu baglamda, biitiinlesik
pazarlama iletisimi bilesenlerinin satis yontem ve teknikleri ile biitiinlesmesi

son derece onem kazanmaktadir.

Konut projelerinin satisindaki stratejik yaklasimlarin temelinde tiim
markalarin biitiniinde goriillen “6deme olanaklar1” yatmaktadir. Birinci
dereceden Odemeler {iizerine kurulu satis yontemleri ile konut alicisina
yaklasilmaktadir. Ote yandan, o6demeler ile ilgili rakip konut projesi

iireticilerini takip etmekte ve kosullar1 yeniden yapilandirabilmektedirler.
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Resim 8 Satis Ofisi- V
(Kaynak: http://sinpasgyo.com/tr-tr/contact.aspx#tab3)

“Dogru fiyat politikasi, satis ekibinin yeterli donanima sahip olmasi,
pazarlama arglimanlarinin dogru secilmesi, basarili bir teslim siireci ve satis
sonrast verilecek hizmetlere kadar tiim organizasyonun iyi planlanmasi ve

yonetilmesi gerekiyor.”%®

Satis ekibinin konut projesine hakim olmasinin yani sira fiyat
politikasin1 da alictya dogru bir bicimde aktarmasi gerekmektedir. Bu
baglamda kimi insaat firmalar1 satis temsilcilerine satis ofislerinde egitimler
vermektedir. Satis temsilcilerinin performanslari satisin da 6tesinde konut
alicist ile kurdugu iletisim baglaminda degerlendirilmektedir. Giiniimiizde
barinma gereksiniminin de 6tesine gecen konut projeleri, alictya yasam bigemi
sunmaktadir. Bu baglamda nihai satisin Oncesinde tarzi konut alicisina

benimsetmek daha da dnem kazanmaktadir.

Projelendirme siirecinden fiyatlandirma ¢alismalarina, konsept ve satig
ofisi kurgusundan kampanya modellemelerine kadar genis bir yelpazede tiim
ayrintilar1 ingaat firmalarinin g6z onilinde bulundurmasi gerekmektedir. Bu
caligmalar1 diizenli raporlamalar ve 6l¢iimlemelerle kontrol edilebilir bir sistem

cercevesinde gergeklestirmeleri gerekmektedir.”®’

36 http://emlakkulisi.com/insaat_sektorunde profesyonel satis on_plana_cikti -74112.html
¢evrimigi,2013.
37 http://femlakkulisi.com/insaat_sektorunde profesyonel satis_on plana_cikti -74112.html
¢evrimici,2013.
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Resim: 9 Satis Ofisi-VI

(Kaynak: http://emlakbroker.net/wp-content/uploads/2013/03/emlak-ofisi.jpg)

Satis yontemleri s6z konusu oldugunda son donemde tizerinde durulan
diger bir mecra ise, sosyal medya olarak belirtilmektedir. Cesitli ingaat
firmalar1 konut satiglart icin diizenledikleri kampanyalar1 sosyal medyada
duyurmaktadir. Satin alma siirecini ¢evrimi¢i mecrada baglatan konut projesi
firmalar1 hedef kitle ile yakin iligkiler gelistirmekte ve ofis davetleri 6zel
mesajlarla konut alicilarina iletilmektedir. Ayrica, fiyat politikalar1 da agikga

sosyal medyada yer almaktadir.

Halkla iliskiler ¢ergevesinde satis yontemleri arasinda en ¢ok etkinlik
yonetimi ve proje ile ilgili medya iligkileri kapsaminda gelistirilen etkinlikler
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dikkatleri ¢cekmektedir. Projenin duyurulmasi ve siirecine iligkin ayn1 zamanda
fiyat politikalart medya araciligiyla hedef kitlelere ulagmas1 hedeflenmektedir.
Bu baglamda farklilik olusturacak basin toplantilar1 diizenlemektedirler. Konut
sektoriindeki tiim firmalarin konut projesine iliskin gergeklestirdikleri
etkinliklere basin mensuplarinin katilim gostermesi oldukga giictiir. Basin
davetlerine farkhiliklar sunan firmalar oncelikle tercih edilmektedir. Ote
yandan insa edilecek projenin de kapasitesi ve sundugu olanaklardaki
farkliliklar1 da yine basin mensubunun dikkatini ¢ekmede Olgiit olarak

degerlendirilmektedir.

Biitiinlesik pazarlama iletisimi ¢ergevesinde ingaat sektorliniin son 5
yilda giderek Oonem verdigi iletisim uygulamalarindan biri de reklamdir.
Reklam caligmalarinda 360 derece yaklasimi benimseyen firmalar, tiim
mecralarda goriinmeyi, yer almay1 hedeflemektedirler. Bu baglamda konut
projelerinin konseptleri géz onilinde bulundurularak reklam uygulamalari
gerceklestirilmektedir. Hedef kitleye ulagilacak mecralarin belirlenmesi de
yine satis yontemleri arasindaki en 6nemli strateji noktalarindan biridir. Konut
alicisinin ilgisini ¢eken konut projesi reklamlari satis i¢in ilk adim
olusturmaktadir. Tlginin ve dikkatin ¢ekilmesi igin gerek reklam gerek halkla
iliskiler gerek sosyal medya gerekse de kisisel satig faaliyetleri son derece

onemli bulunmaktadir.

Satisin olumlu sonuca ulagmasi ise, projeyi satmaya ¢alisan ve konut
alicis1 arasindaki yiiz yiize iletisimin giiciine baglidir. Saticinin sunumu,
glivenirligi de yine son derece 6nemlidir. Bu nedenle, beden dili, aktarimlarda
kullanilan metinlerde biitiinliik, aliciya sunulacak konut projesine iliskin belge
ve promosyon malzemeler vb. halkla iliskiler baglaminda son derece énemli

adimlar olarak goriilmektedir.

Giderek birbirine benzeyen konut projelerinin varligi s6z konusu
oldugunda fark yaratacak olanin “6deme kolayliklar1” ,“sunus bicemi” oldugu
gercegi kagmilmazdir. Bundan dolayi, “fiyat politikalar” satig yonteminin
belirlenmesinde ilk ana 68e konumundadir. Ikinci 6ge ise, “iletisim
uygulamalaridir. Bu uygulamalar projeyi ve proje sahibi ingaat firmasini farkl

kilacak ¢aligmalardir. Giinlimiizde, iletisim uygulamalarinin da konut
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alicilarinin  dikkatini ¢ekmesi baglaminda yeni mecra arayisi da devam
etmektedir. Gelecegin konut alicilarint bagka bir deyisle giiniimiiz genglerini
etkilemek ve gelecege konut yatirnmi yapabilme diisiincesi kazandirmak
amaciyla dijital ortamda yer alan sosyal aglara da konut iireticileri 6nem

vermektedir.

1.4.2 Satis Ofislerinin Satisa Etkisi

Gelismekte olan satis ¢abalar1 ¢ergevesinde satis ofislerinin konut
iireticisi ingaat firmalar1 tarafindan stirekli uygulama alani olarak belirtildigi
gbzlemlenmektedir. Insaat sektdriinde acilisindan kapanisina kadar tiim
stirecleri haber degeri tasir hale gelen satis ofislerinin konut alicilar1 goziinde

de son derece dnemli bir duruma doniismiistiir.

Konut ile yiiz yiize geldigi ortam olarak belirtilen satis ofislerin
atmosferleri de konut alicilart etkilemektedir. Bu baglamda onemli olan
noktalardan biri satis islemini gerc¢eklestirilen konut tireticisi firma yetkililerin
donanim1 ve yaklasimidir. Ornegin bu konuda, TOKI satis ofislerinde calisan
personeline ¢esitli iletisim temelli egitimler aldirmaktadir. Ayni1 zamanda

kamuoyunu yonlendirici haber ¢caligmalar da gergeklestirmektedir.
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Resim: 10 Satis Ofisi- V11

(Kaynak: http://www.jewelhomes.net/photo-gallery.html)

Konuya iliskin gériisleri aktaran TOKI su bilgileri vermektedir: “TOKI
Tamitim ve Satis ofisleri, ev sahibi olmak isteyen vatandaglarimizi dogru
yonlendirmek, onlart bilgilendirmek i¢in vardw. Konut almak isteyen
vatandaglar Toki Tamtim ve Satis ofislerine gelerek almak istedikleri evi en
detayina kadar tammak istiyor. Ofis goreviileri miisterilere dairenin
vapisindan, fiyatina kadar en ince ayrintilarina kadar bilgi verirler.
Baslangicta Tiirkiye genelinde 39 Tanitim ve Satig Ofisi mevcut olan TOKI 'nin
Son 8 ay icerisinde vatandaslarin yogun ilgisiyle 19 bélgede dairelerin
tiikenmesiyle ofisler kapatildi. Oncelik Ofislerin  oldugu bolgelerde
vatandaslara ulagmak i¢in, o bolgelerde tamitimlar gergeklestiriliyor. Brogiir,
yerel gazete, yerel TV ve o bolgelerde bil-bord ¢alismalar: gergeklestiriyor. Bu
tanmitim ¢alismalarina her ay hizla devam ediliyor. Herhalde Ofislerimizin
oldugu bélgelerde duymayan kalmamistir. Ayrica TOKI Tamtim ve Satis
Ofislerinde ¢alisan personellere konularina hikim, dairelerle ilgili tiim bilgi

birikimine sahip olabilmeleri icin egitimler veriliyor.

Satis ofislerinde gerceklestirilen tim adimlarin halkla iligkiler
cercevesinde degerlendirilmesi olasidir. Tanitim kapsaminda gerceklestirilen
iletisim ¢abalar1 Orneginde goriildiigli lizere halkla iligkiler araglarindan

faydalanilmaktadir.

38 http://www.sabah.com.tr/Ekonomi/2011/06/15/tokiden-nasil-ev-alinir, ¢evrimici, 2013.
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Resim: 11 Satis Ofisi-VI11

(Kaynak: http://www.dijiekran.com/wp-content/uploads/2012/06/plazmawall.jpg)

Ote yandan, satis ofislerinde satisa yonelik gerceklestirilen iletisim temelli
etkinliklerin ~ farkindalik  yaratip-yaratamayacagi  sorunsali  karsimiza
cikmaktadir. Konut iireticisi markalarinin iizerinde giiniimiizde sik¢a durdugu
konulardan biridir. Gergeklestirilen uygulamalarin satisa doniisii nasildir? Bu
noktada, konut alicilarinin satis ofisine hangi kaynaktan geldigi ve yonlendirici
etkinin ne oldugu konusundaki goriislerini alabilmek adina belirli zamanlarda

anketler diizenlenmektedir.

Satis ofislerinin bir diger satis temelli 6zenle lizerinde durmasi gerektigi
konu, “iletisim” temelli egitime sahip satis ekiplerinin ofiste ne denli etkili

oldugudur? Bu baglamda, aragtirma amaglarindan biri de konut iireticisi
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firmalarin satis personellerinin iletisim egitimi ile ilgili ¢alismalaridir ve satig

personellerinin iletisim konusundaki egitim diizeyleridir.

Satis ofislerinin {lizerinde durmasi gereken bir diger konu da, hedef
kitleye yonelik yapilan kampanyalarin satis ofisine konut alicilarinin ziyaret
etmesindeki etkisidir. Gergeklestirilen satis odakli kampanyalarda satis

ofislerine iliskin verilen bilgilerin siklig1 da satiglar icin 6nem tagimaktadir.

Resim: 12 Satis Ofisi-1X
(Kaynak: http://www.maris-interiors.co.uk/)

Odemeler konusunda da, satis ofislerindeki calisanlarin kullandiklar

inisiyatiflerin de satislar konusunda etkili oldugu diisiiniilmektedir. Bu
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diistince, satis ofisi gorevlilerinin, konut alicilariyla pazarlik konusuna
girdiginde ne denli etkin hareket ettigi de 6n plana ¢ikmaktadir. Dolayisiyla
finansal iletisim temelli egitimlerin konut {ireticilerinin verdigi Gnemin

derecesi satis ile dogru orantili oldugu diisiintilmektedir.

Gelisen teknoloji ve gelecegin konut alicilarinin yer aldigr diistiniilen
sosyal medyada da satig ofisleri ile ilgili verilen enformasyonun &nemi
tizerinde de durulmalidir. Bununla birlikte, markali konut iireticisi firmalarin
sosyal medyadaki profillerinden satis ofisleri ile konut alicilari iletisime
gecmektedir. Sosyal medya kullanicilar1 tarafindan goriilen ve rahatlikla
ulagilabilen satig¢1 ve konut alict diyaloglar1 da satis ofislerini ziyarette etkili

oldugu ongoriilmektedir.
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BOLUM 2: HALKLA ILISKILERIN INSAAT SEKTORUNDEKI YERI
2.1 Halkla iliskilerin insaat Sektoriindeki Yeri

Tiirkiye Halkla iliskiler Dernegi tiiziigiinde halkla iliskiler su sekilde
tanimlanmistir: halkla fliskiler, 6zel ve kamu kuruluslarinin, miisteri, isci, ortak
gibi 6zel gruplar; resmi ¢evreler veya genis anlaminda halkla saglam baglar
kurup gelistirerek kendisini c¢evresine yerlestirme, topluma tanitma ve
calismalarina halkoyundan gelen yankilar1 degerlendirerek tutumuna yon

verme konusunda giristigi planl ¢abalardir.

Uluslararas1 Halkla iliskiler Dernegi’nin yaptig1 tanima gore halkla
iligkiler: “Bir girisimin kamu ya da 0zel sektorde faaliyet gosteren bir
kurulusun temasta bulundugu ya da bulanabilecegi kesimlerin anlay1s, sempati
ile elde etmek ve devam ettirmek i¢in yaptig: siirekli ve orgiitlii bir yonetim

gorevidir.”*

“Ingiltere Halkla Iliskiler Enstitiisii (IPR) ise halkla iliskileri, bir
kurulus ile hedef kitlesi arasinda iyi niyet ve karsilikli anlayisa dayal iligkileri
sirdiirmeye yonelik onceden belirlenmis c¢abalar olarak tanimlamaktadir.
Alaeddin Asna ise halkla iliskileri, “halkla iligkiler dedigimiz gorev, 6zel ya da
tiizel kisinin, yani bir insanin, dernegin, 6zel ya da kamu kurulusun karsilikli ig
yaptig1 gruplarla iligkiler kurmasi, varsa iliskilerini gelistirmesi ig¢in

9940

gosterilecek cabalar olarak dile getirmektedir. Yapilan tanimlardan yola

cikarak asagidaki bi¢imde bu siralama yapilabilinir.

39 http://www.ekitapyayin.com/id/051/halklailiskilerl.htm, Cevrimigi: Nisan,2013, Saat: 11. 54.
40 http://notoku.com/halkla-iliskiler-nedir/ Cevrimigi: Nisan, 2013 Saat:12.14.
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e Halkla iligkiler, organizasyonlara 6zgii bir faaliyettir.

e Halkla iliskilerde hedef kitle (ilgili ¢evreler) hem kurum i¢i hem de
kurum dis1 ¢evreleri kapsamaktadir.

e Halkla iligkiler, bir iletisim c¢abasidir.

e Halkla iligkiler, iletisimde anlayis, kabul ve isbirligi ¢cer¢evesinde
gergeklesir.

e Halkla iliskilerde iletisimin ikna edici sekilde tasarlanip
gerceklestirilmesi gerekir.

e Halkla iligkiler, bir yonetim fonksiyonudur.

e Halkla iliskiler, bir siirectir.**

Tanimlara bakildiginda halkla iligkilerin temelinde yliz yiize iletisimin
ve kitle iletisim araclarinin énemi ortaya cikmaktadir. Iletisimin temelinde
tutum ve davraniglarda degisiklik yaratma amaci yatmaktadir. Bu baglamda
halkla iligkiler adimlar1 da iletisim temelini i¢inde barindirmaktadir. Bilgi
aktariminin  yam1 sira algilart  yonetmenin bir baska bi¢imi olarak
degerlendirmek miimkiindiir. Halkla iliskiler bilesenleri ve araglar1 araciligiyla
kaynaktan aliciya gonderilecek iletilerin ve bu iletilere karsilik gelistirilecek
tutum ve davranislarin biitiinlinii kapsayan bir yonetim bi¢imidir. Kurum ve
kuruluslarin giderek yonetimin 6nemli bir karar mercii konumuna getirdigi
halkla iligkiler uygulamalar1 aragtirma, planlama, uygulama ve dlglimleme
adimlar1 sayesinde sistemlesmistir. “Insanlarm iginde yasadiklari konutlar
icinde yasayan insanlara ekonomik ve toplumsal yararlar saglayan ve bu yolla
ekonomik gelismeye katkida bulunan dayanikli tiiketim mallarindan biridir.”*?

Konut, ana mali toprak olan ve barinma amagh kullanilan, tarihteki bir
cati ve dort duvar niteliginin yasam kosullarina esdeger gelismesi ile
giinimiizde “yeterli konut” niteligine ulagsmig; insanin insanca yasama
hakkinin oldugunu gosteren konumdadir. Gliniimiizde yeterli konut kavramini
tanimi1: “her seyden Once, bir barinak olarak, onu kullananlar1 dig ¢evrenin

istenmeyen etkilerinden koruyan, 6zel yasamin gizliligini saglamak, saglanan

41 Bkz.: http://notoku.com/halkla-iliskiler-nedir/#ixzz2adntLp83 , Cevrimi¢i Nisan 2013, Saat: 12.28.
42 Rusen Keles, Kent Siyaset Uzerine Yazilar(1975-1992), Istanbul, 1993, 5.170.
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kentsel kolayliklarin ve hizmetlerin ulastig1 bir uzam pargasi olarak, insanlarin
ozdeksel ve tinsel varligini gelistirmesine ortam olusturulmasi olarak™?

aktarilmaktadir.

“Degisime konu olan ve tiiketici ihtiyaglarini karsilama 6zelligine sahip
her sey genis anlamda {irlin olarak tanimlanmaktadir. Konut dokunulabilir ve
somut olarak fiziksel bir maldir (iiriindiir). Ancak konutu yalnizca fiziksel bir
mal olarak degerlendirmek dogru degildir. Ciinkii konutun miisteriye
sunulmasi, tanitilmasi ve satisi ile ilgili danismanlik yapilmasi gerekmektedir.

Konut fiziksel bir mal olmakla beraber satis sirasinda ve sonrasinda hizmete de

Resim: 13 Dumankaya Satis Ofisi

(Kaynak: www.emlaktasondakika.com)

ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu nedenle, konut firmalar1 i¢in dokunulabilir somut
bir 6ge olarak konut ile birlikte sunulan hizmet de olduk¢a dnemlidir. Ve bu

anlamda konutu 3 diizeyde ele almak yerinde olacaktir.”*

- Oz iiriin: Bir miisterinin konut satin alimindaki temel amag genelde
barimma ihtiyacini karsilamaktir.
- Somut (asil ) iiriin: Oz iiriiniin kalite 6zellikler, bicim, tasarim, marka ad

gibi temel 6zellikleri ile biirlindiigli yapiya gonderme yapmaktadir.

4 Cevat Geray, Toplu Konut Sorunlar1, Ankara, AU. SBF Yayinlar1: 523,iskan ve Sehircilik Arastirma
ve Uygulama Merkezi Yayinlari, no 15, 1983, s. 23.

“cli. ,A.g.e. , S.47.
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- Genisletilmis iiriin: Oz iiriin ve somut iiriin ile birlikte miisteriye sunulan
ek yarar ve hizmetler biitiiniidiir. Konut satin alan bir miisteri konutu satin
almakla yalnizca barimma ihtiyacim karsilamis olmaz aymi zamanda
kendisine bir takim sosyal olanaklar sunan bir uzam, yasam alani1 satin
almis olmaktadir. Ornegin; konutun bulundugu sitede fitness center, yiizme
havuzu, aligveris merkezi gibi kimi sosyal olanaklarin sunulmasi, kisiyi
baska bir segenege yonelmek zahmetinden kurtaracagi icin kisi satin alma

yaklagimina duygularini katacaktir.

“Isletmeleri pazarlama amaclarina ulastirmada en 6nemli tutundurma
amaci olan kisisel satis, satis yapmak amaciyla bir ya da daha fazla potansiyel
alictyla karsiliklt konusmak, goriismek ve satisa ulagsmaktir bigiminde
aciklanabilir. Ayrica kisisel karsilastirmanin, dostluk iliskileri gelistirme,
dinleme ve karsilik verme zorunlulugu olmasi ve satis uzmanina dogrudan bilgi

toplama olanag vermesi de, birkag temel 6zelligi olarak belirtilmektedir.”*®

“Degisik ticari sahalarda, ciftlikte, fabrikada, perakende magazasinda,
bankada, nakliye sirketinde, otellerde, ingaat sirketlerinde kisisel satig
elemanlar1 calismaktadir. Bu satig elemanlarini ¢alisma bigimlerine ayirmak
olasidir. Bunlar saha da satis elemanlari; bir bagka deyisle isletmenin disinda,
miisterinin ayagma giden satis elemanlari, ikincisi tele pazarlama satig
elemanlari; bunlar miisterilerle telefon araciligiyla iletisim kurarlar. Ugiinciisii
ise; igerdeki satis elemanlari; bunlar ayn1 perakendeci magazalardaki isletmeye

gelen miisterilerle iletisim kurmaktadirlar.”

“Satis elemani, Oncelikle miisterilerin ihtiyaglarinin ne oldugunu ve
bunun 6ncelik derecesini 6grenmeli ve daha sonra da miisteriyi dogru soru ve
yaklagimlarla tanimaya calismalidir. Ciinkii miisteriler farkli ihtiyaclara ve
farkli karakter Ozelliklerine sahiptir. Miisterinin ihtiyaclarin1 6grenen satis
eleman satis siirecinde bu ihtiyaglar1 karsilayacak oneriler getirmeli ve konutu
satin almakla saglayacagi faydalari anlatarak miisteriyi ikna etmeye

caligmalidir. Satis elemant;

e Konutun 6zellikleri,

4 Bkz., Ismet Mucuk A.g.e., 5.192.
4 Zikmund, A.g.e, s.451.
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e Konutu insa eden firma,

e Pazar,

e Misteriler ve pazarlik bigimleri,

¢ Konut finansmant

e Satis teknikleri,

e Rakip firmalar ve konutlar1 ile ilgili bir takim bilgilere sahip

olmalidir.”*’

“Satis ya da saticilik, Giriinii ya da hizmeti satin almalari i¢in insanlari
etkilemek ve ikna etmek, bir anlamda onlarin satin alma davranislarini

degistirebilmektir.”*

Satis elemani, firmanin mal ve hizmetlerinin bireysel miisterilerinin
gereksinimlerine uydurarak satis hizmeti sunan, dolayisiyla satisin
gerceklestirilmesini saglayacak iletisim kuran kisi ile tanimlanabilir. Konut
sektdriinde satig elemanlarinin rolii olduk¢a 6nemlidir ve bu isin kilit noktasini
olusturmaktadirlar. Satis elemani, mesleki deneyim ve bilgiye sahip; nezaket,
sabir, ¢alisgkanlik, tarafsizlik, giivenilirlik gibi kisisel Ozellikleri; ses tonu,
konugma bic¢imi, dig goriiniimii, beden dili ile aliciyla satic1 arasindaki bagi
kuran ve iriin ile ilgili bilgiler vererek miisterileri ikna etmeye g¢alisan kisi

konumundadir.”*°

Biitiin ticari isletmelerde oldugu gibi konut sektoriinde de kisisel satis
faaliyetleri uygulanmaktadir. Bu sektorde faaliyet gosteren isletmeler,
yaptiklari projelerin biiyiikliiklerine gore, irettikleri konutlarin sayilarina gore,
satis elemanlarinin sayisi niteliklerini belirlemektedir. Ornegin, yalnizca 10
tane konut iireten bir insaat sirketi duruma gore isletme sahibi tarafindan bu
gorevi gerceklestirirken, 400 konut yapan bir sirkette satis i¢in bir birim
olusturulmakta ve gerekli etkinlikler gergeklestirilmektedir. Bunlardan en

onemlileri ise, kisisel satisin birebir gergeklestirildigi satis ofisleridir.

47 1cli, A.g.e, 5.108

8 Nurten Nayir, “Tiirk ilag Sektériinde Tutundurma Faaliyetleri: Hekim Goziiyle Bir Bakig” , Sakarya
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Sakarya, 2006, s,52.

9 1¢li, A.g.e, s. 107.
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Satis ofisleri konut 6zellikli mallar sinifina girer. Bir baska deyisle, insanlar
¢ok sik konut almaz, alamaz. Bu ylizden konut almadan Once g¢esitli
arastirmalar yapmaktadirlar. Bu nedenle, kisisel satis elemanlarinin bilgileri,

ikna etme becerileri, giiven telkini ¢cok onemlidir.

Bir satis1 gerceklestirme siirecindeki c¢alismalar ve olaylar dizisi belirli
asamalardan olusan bir siire¢ olarak ele alinmalidir. Dogal olarak bu siirecin
asamalar1 farkli bigcimlerde gruplandirilabilir. Ama nasil gruplandirilirsa
gruplandirilsin, satig stireci temel olarak tiiketicilerin dikkatini ¢ekme, tiriine
ilgi uyandirma daha sonra iiriine istek yaratma ve nihayetinde tiiketiciyi

harekete gecirme siireci olarak degerlendirilebilir.>

Alic1 ve potansiyel alicilara gidilerek goriismeyi ve talep yaratarak, yaratici bir
bicimde satis1 gergeklestirmeyi temel almak amaciyla eksiksiz bir satis islemi

dort asamada ele alinabilir.

1. Ahci bulma: Konut sektoriinde alict bulma, potansiyel miisteriye ulagma
iki bicimde ger¢eklesmektedir. Birincisi miisterinin kendisinin isletmeyi ya
da insa edilen konutu ziyaret etmesiyle s6z konusudur. Ikincisi ise, daha
onceden elde edilmis bir miisteri veri tabanindan, hedef alinmis bir meslek
grubu mensuplarindan, goriisme yapilmis potansiyel miisterilerin
referanslarina ulasilmasiyla saglanmaktadir.

2. On yaklasim: Bu asamada, potansiyel miisterinin karakterleri, tercihleri,
beklentileri algilanmaya g¢alisilmaktadir. Bu siiregte yapilan tespitlere gore
bir strateji belirlenmektedir.

3. Sunus: Bu asamada, daha Onceki tespitler géz oniinde bulundurularak,
miisterinin dikkatinin {iriine ¢ekilmesi 6n plana ¢ikmaktadir. Daha sonra
potansiyel miisterinin ilgisi ¢ekilmeye ¢alisilmakta, miisteriye konuyla
ilgili ayrintilar anlatilmakta, avantajlari ve farkliliklari vurgulanmaktadir.
Boylece miisteride istek duymasi saglanmaya calisilmakta ve sonrasinda

satin alma karar1 almasi1 yoniinde iletisim kurulmaktadir.

50 Bkz., Mucuk, A.g.e. s.194.
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4. Satis sonras1 etkinlikler: Satig, yalnizca bir kez gergeklestirilecek bir
eylem olarak degerlendirilmemeli, saglanacak miisteri memnuniyetiyle

yeni miisteriler kazanilacag1 unutulmamalidir.”

“Satis giici faaliyetlerinin bagarisinda bu giiclin yetenekli ve iyi
yetismis elemanlardan olugmasi temel etmendir. Bu nedenle iistiin nitelikli bir
satig giicli olusturabilmek icin, daha bastan uzman kisiler bulunmasi ve

seciminde titiz davranilmasi gerekmektedir.”?

Iyi bir satis personeli olmak igin bazi o6zelliklerin tasinmasi
gerekmektedir. Satis personeli duygudaslik kurabilmeli, bir bagka anlatimla
miisterinin bakis acgisindan olaylara, durumlara bakabilmeli, satis yapmay1
yalnizca para icin istememeli, basariya a¢ olmali, azimli olmali, konusuna

hakim olmal1, miisteriyle iletisim kurmada basarili olmalidir.

Gliniimiizde 6nem kazanan ve baglica tutundurma yontemlerinden biri
olarak yasam alani bulan halkla iligskiler uygulamalar1 oldugunu daha 6nce
aktarmigtik. Reklamin artan maliyetleri nedeniyle giderek daha az etkili
olmasina kosul olarak, biiyiik kiigiik tiim isletmeler, tiiketici ve genelde toplum
cikarlarin1 destekleyerek farkindalik yaratma ve isletmeye sadakat saglama

konularinda halkla iliskilerden yararlanilmaktadir.>®

Resim 14 Dumankaya Satis Ofisi

(Kaynak: www.emlaktasondakika.com)

51 Michael Etzel, Marketing,11th ed., New York, Mc Graw Hill, 1997, s. 402.

52 Mucuk, A.g.e, s. 198.

53 Bkz.,William Bearden, Marketing Principles and Perspectives , 4 th ed., New York Mc Graw Hill,
2004, s. 422.
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“Isletmelerin yapmis oldugu etkinlikler, degisik ve genis Kitleler
tarafindan degerlendirilmektedir. Bu degerlendirmeleri yapan kisiler,
isletmenin ¢alisanlari, misterileri olabilecegi gibi isletmeyle higbir iletigimi
olmamis kisi ya da kurumlar da olabilmektedir. Bu kitleler isletmeyi cesitli
acilardan degerlendirerek, isletmeye yonelik tutum ve davraniglar
sergilemektedirler. Bu durumda, ¢ok cesitli kitlelerle karsilikli ve stirekli
iletisim kurmanin 6nemi de ortaya ¢ikmaktadir. Dolayisiyla isletmeler
acisindan halkla iliskiler etkinlikleri daha da biiyiik bir dnem kazanmaktadir.
Halkla iligkiler kavrami giiniimiizde yerini algilama kavramina birakmuistir.
Ciinkli isletmeyle ve {iriinle ilgisi olan hedef kitleleri bir baska deyisle,
kamuoyuna yonelik yapilan iletisim ¢abalart uzun donemde isletmenin
istenilen yonde algilanmasini saglamaktadir. Isletmelerin halkla iliskiler
cabalariyla halkin davranislarini degerlendirmesi elde edilen sonuclarla kendi
politika ve yontemlerinin belirlemesi ve halkin itibarinin kazanilmasi yoniinde

calismalarda bulunulmasinin anlasiimas: gerekmektedir.””*

“Konut firmalari i¢in halkla iliskiler; firmaya prestij saglamak, firmanin
toplumdaki imajini iyilestirmek i¢in firmanin halk, konut satin almak isteyen
miisteriler, yerel yonetimler, bankalar, vergi dairesi, tapu gibi kamu kurumlari,
firma calisanlar1 vb. arasinda iyi iligskiler kurmak iizere gerceklestirdikleri

iletisim cabalar1 olarak tanimlanabilir.”®

“Pazarlama halkla iligkilerin eski adi tanitim idi ve bu kavram,
karsiliginda bir {icret 6ddemeden isletmeyi ve mamullerini tanitici haber
¢ikarma yolundaki faaliyetleri kapsamaktadir. Halkla iliskiler kavrami ise, hem
tanitmay1 hem de onun disinda ¢esitli diger faaliyetleri kapsar. Halkla iliskiler

departmani ¢ok cesitli araclar1 kullanir.”>®

Ulkemizde, gelismekte olan iilkelerin ¢ogunda oldugu gibi, uzun yillar
stiren ylksek faiz ve enflasyon ortami yiiziinden, gayrimenkul sektoriine ve
konut finansmanina gereken 6nem verilememistir. Hizli niifus artis1, koylerden
kentlere go¢, kontrolsiiz kentlesme, diisiik gelir seviyeleri, gelir dagilimindaki

bozukluklar ve kurumsallagmamis bir finansman sistemi nedeniyle

% Nayrr, A.g.e. , s. 26.
% icli, A.g.e., s.72.
% Philip Kotler, A.g.e. ,s.830.
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gayrimenkul sektorlii olumsuz sartlarla karst karsiya kalmistir. Bu nedenle,
kacak yapilagma ve gecekondulagma artmais, kalitesiz konutlar tiretilmis, ¢arpik
kentlesme kontrolden c¢ikmis ve konut sorunu giderek derinlesmistir.
Gegmisteki konut politikalar1 ve uygulamalar1 da konut sorununu ¢dzme
konusunda yeterli olamamistir. Kentlerimizin mevcut imar ve iskani,
gecmisteki basarisiz finansman uygulamalarinin aynasidir. Etkin bir finansman
sisteminin bulunmamasi nedeniyle, konut stokunun Onemli bir kismi
standartlara uyulmadan kalitesiz malzemelerle insa edilmis, hatta konutlar tam

olarak tamamlanmadan kullanilmaya baglanmaistir.

Ekonomik imkanlarin saglanmasi ve gelistirilmesi bir yandan konut sahibi
olmak isteyenleri cesaretlendirirken diger yandan da gayrimenkul sahibi
olmay1 6nemli yatiririm aract haline getirmistir. Konut sektoriindeki gelisme
sosyal yasam alanlarina ihtiyacit da artirarak son yillarda ozellikle biiyiik

sehirlerde alisveris merkezlerinin insas1 da hiz kazanmustir.

Tiirkiye’deki insaat sektoriiniin biiyiimesinden en ¢ok etkilenen alanin
ve ayni zamanda insaat sektorlin biiylimesine etki eden alanlardan birinin
“pazarlama” oldugu goriilmektedir. Insaat sektoriiniin ataga gectigi bu
donemde sektordeki hareketlenme ingaat firmalarinin iletisim olanaklarini da
yeniden kesfetmelerine ve bundan faydalanmalarina yol agmistir. Uzun soluklu
ve devasa yapi projelerinin pazarlanmasi, miisteri davranisi analizi, uygun

iletisim araglarinin se¢imi ile olanakli hale gelmistir.

Birgok sektorde oldugu gibi insaat sektoriinde de stratejik iletisim
planlamalarinda yakin zamana kadar pazarlama iletisimi altinda pazarlama,
reklam, halkla iliskiler, kisisel satis ve diger birimler, ortak amag¢ olan
markalasma i¢in ayr1 ayri calismalar yiiritmekteydi. Bu birbirinden bagimsiz
caligmalar sonucunda her birimin ¢aba ve mesajlar1 istenenden farkli bir yone
gitmekte, arzu edilen etki yaratilamamaktaydi. Gergeklestirilen birbiriyle
paralel olmayan bu calismalar, tiiketicilerde satin alma davraniglarini tam
olarak gergeklestirememektedir. Bu ayrica, énemli bir biitce israfina neden
olmaktadir. Bu nedenle, basarili bir marka yaratabilmek ve bunu uzun yillar

koruyabilmek icin pazarlama, reklam ve halkla iliskilerin entegrasyonuyla

43



saglanan tek ses ve tek goriintliyle tiliketiciler ilizerinde etkin bir iletisim
kurmay1 temel alan biitiinlesik pazarlama iletisimi ingaat sektoriinde de
benimsenmeye baslanmistir. Subat 2008’de Marketing Tiirkiye dergisinde
yayinlanan “Santiyede kazanilan savasin medyada révanst olmali!” baglikl
habere gore ingaat firmalar1 medyada sik sik yer almaya ve medyaya pazarlama
biit¢elerinde genis yer ayirmaya baslamistir

Gliniimiizde ingaat sektoriinde de olduk¢a 6nemli yer tutmaktadir. Her
sektordeki kurumsal kimlik anlayisi, ilgili meslek sahasinin ve firmanin
rekabete yonelik ayirt edici ozelliklerine gore bigimlenmelidir. Iletisim
bombardimani altindaki tiiketicilerin dikkatini ¢ekmek i¢in yerine getirilmesi
gereken sartlar bulunmaktadir. Insaat sektdriinde de son yillardaki gelismelerle
birlikte sektorde faaliyet gosteren firmalar kurumsal kimliklerine &nem
vermeye baslamistir. Omegin firmalar, logo kullanimi, kurumsal renk
kullanim1, kurumsal yazi karakteri gibi konularda ge¢mis yillarin aksine halkla

iligkiler uzmanlarindan ve reklam ajanslarindan destek almaya baglamislardir.

2.2 Insaat Sektoriinde Etkin Bir Bicimde Kullamlan Halkla iliskiler Arac
ve Teknikleri

Kurum ve kuruluslarin hedef kitleler iizerinde algisini ve itibarin1 genel
cercevede yonetme amaci tasiyan halkla iliskiler uygulamalari, dogru araglarin
kullanimi ile amacina ulasacaktir. “Iyi bir imaj olusturma asamasinda
vapilmasi gereken ii¢ temel ¢alisma vardir.

Bunlar:

Ul Tanima

[l Tanitma

U Degerlendirme ¢alismalart

"1 Hedef kitleyle yiiz yiize iliskilerdir” >

Bu baglamda, tanima igin gerekli araglarin kullanimi ayni 6lgiide
tanitma icin de gerekli araglarin kullanimi1 son derece Oonem tasimaktadir.
Kurum ve kuruluslart ya da kurum ve kuruluslarin hedef kitlelerini dogru
tanimlamak gerekmektedir. Eksiksiz bir tamimlama i¢in gerekli tim

materyallerin toplanmasi ve incelenmesi gerekmektedir. Ayni1 dogrultuda

57 Bkz.: Budak, s.149.

44


file:///C:/Users/yakut/Downloads/tez%20teslimi..docxson.docx%23_Toc358329818
file:///C:/Users/yakut/Downloads/tez%20teslimi..docxson.docx%23_Toc358329818

tanitma adimlarinda da dogru mecralart ve tanitma islemini gergeklestirecek
dogru araci belirlemek gerekmektedir. Tanimlama sonucu tanitma adimlarini
Olciimlemek ve analiz etmek sonraki uygulamalar icin belirleyici Ol¢iit
olacaktir. Dolayisiyla, gerekli Ol¢iim teknikleri ile degerlendirmelerin
yapilmasi gerekmektedir. Degerlendirmeler sonucu kurum itibarini ve imajimni
yonetmek adina hedef kitle ile yliz ylize iletisime gecerek iligkiler
gelistirilmelidir. Etkilesimli olmak burada fayda saglayacaktir. Hedef kitle de
diisiincelerini ve duygularim1 ifade edebilecek kurum ve kuruluslarin bu

dogrultuda yeni aksiyonlar almasini saglayacaktir.
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Resim: 15 Konut Satis1 Web Sitesi
(Kaynak: http://www.emlak.net/)

“Mesajlarin1  hedef kitlelere aktarabilmek i¢in iletisim aracina
gereksinim duyan halkla iliskiler uzmanina karsilik iletisim araglar1 da
siirekliliklerinin kaynag1 olan bilgi ve haber gereksinimi igindedir. Iste bu
karsilikli gereksinim, iyi iliskilerin olusturulmasini 6zellikle halkla iligkiler
adma zorunlu hale getirmektedir.”®® Kurum ve kuruluslar igin tasarlanan bilgi
ve biiltenlerin dogru ve etkin mecralarda yaymlanmasi gerekliligine iliskin
halkla iligkiler uzmaninin medya mensuplart ile iyi iligkiler gelistirmesi
gerekliligi mesajlarin hedef kitlelere ulasmasi amacinda etkin rol olacagi

konusunda orneklendirebiliriz.

“Halkla iligkiler uygulamalarinda hedef kitlelere ulasmak ve etkili bir
iletisim gerceklestirmek amaci ile hem kisisel hem de kitle iletisim
araclarindan yogun bir bi¢imde yararlanilmaktadir. Halkla iliskiler
uygulamalarinda hangi arag/araclarin segilecegi, secilen aracin ozelliklerinin
iyl bilinmesi ve bu araglarin etkin kullanilmasiyla yakindan ilgilidir. Bu
nedenle mesajlarin etkililiginin istenilen diizeyde olmasi i¢in dogru aracin
dogru yerde ve zamanda kullanilmasi gerekmektedir. Kullanilacak aracin
erisim alaninin genis olmasi, kullanim sahipligi, biitgesi ve kisa siirede ¢ok

sayida kisiye ulasmast tercih edilmesi gereken belirleyici 6gelerdir.”*

%8 Bkz.: Filiz Balta Peltekoglu, A.g.e., s. 182.

59 Bkz., Filiz Balta Peltekoglu, A.g.e., 5.183.
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Giliniimiizde bu araglarin  belirlenmesinde o6zellikle de reklam
uygulamalart sirasinda medya planlama merkezlerinden destek alinmaktadir.
Hazirlanan reklam iletisinin uygun mecrada uygun zaman diliminde
yayinlanmasi1 konusunda g¢esitli teknikler gelistiren medya planlamacilar

kurumlari bu dogrultuda desteklemektedirler.

“Hedef kitleylr tanimlayip inceledikten sonra, kurumun avantaji
dogrultusunda hazirlanacak mesajlar1 hedef kitleye iletmek i¢in kullanilan
yontemlerin tiimi taktiktir. Mesajin hedef kitleye en yaygin sekilde iletilmesi
ise medya araciligiyla olur. Medyaya, hangi aktiviteyle, hangi boyutta bir

mesajin ulastirilacaginin karar ise ok dikkatli verilmelidir.”®°

Kurum ve kuruluglarin hedef kitlelerine ulasmalarinda en 6nemli
aracilarin medya mensuplari oldugu ortadadir. Gerek konvansiyonel
mecralarin aktorlerini gerekse de yeni medya aktorlerini bu konuda olumlu
yonde etkilemek gerekmektedir. Kimi zaman etkilesim igerisinde olmak kurum
ve kuruluglarin satig ve pazarlama amaglarina olumlu yonde katki saglanmis

olacaktir.

60 Bkz., Ceyda Aydede, A.g.e, 5.123.

47



Anas;

Arama Q

“Tirkiye'nin Gayrimenkul alisveris kanali”
EMLAK INSAAT TV yayinda...
izlemek icin
& emlakinsaat.web.tv kanalmiza tiklayiniz...
f emlakinsaat® [ emlakinsaatd) emlakinsz;at'{' .
: —— Yurt il ve yurt dis: Devr-i Alem Belgesel
‘ EMLAK INSAAT et g
gezl yazdarimi okumak ve fotodgrafiar gbrmek igin;

e

KONUT ARSA ISYERI PROJELER SEKTOREL ROPORTAJLAR  KURUMSAL  ILETISIM

E HABERLER &. H MA REHBERI @ 'U"UR ViDEo UCRETSIZ ILANVER »
Ginel Haberler &8 i Frmalar Burada 15 Verenler, & g Videa Avsivi

\' f - o

|

i

R

I

2\ Tavsanh'da muhtesem Gebze'nin gozde arsasi Gebze'de Emsalsiz Gizeller'de sifir Tathkuyu'da liks daire Danica’da mastakil ev

arsa Arsa

daireler

A AT -

Kocaeli’nin deprem ayibi

48



Resim: 16 ingaat Alam Web Tabanh TV
(Kaynak: http://www.emlakinsaat.tv/)

“Halkla iligkiler uzmani i¢inde bulundugu kosullara gore, gorsel, isitsel
ya da yazili her tiirlii haberlesme aracini amaclar1 dogrultusunda kullanabilir.
Bu arag, ¢esitli kosullara bagimli olmak kosulu ile gazete, dergi, biilten, afis
vb. gibi basil1 araglar olabilecegi gibi radyo, televizyon, internet gibi géze ve
kulaga hitap eden araglar da olabilir. Yine tercihe gore bir takim sosyal olaylari,
yarigmalari, kiiltiirel etkinlikleri, toplanti, gezi ve torenleri de halkla iligkiler
aract olarak kullamlabilir.”® Bu dogrultuda, insaat firmalarmin satis
ofislerinde de kullanacaklari araglar1 degerlendirmek dogru olacaktir. Yiiz yiize
iletisimin en etkin oldugu oOzellikle de amacin satis oldugu bu uzamda
kullanilacak araglarin halkla iliskiler c¢er¢evesinde degerlendirilmesi

gerekmektedir.

Halkla iligkiler mesajlarinin iletilmesi i¢in kullanilacak araglarin
seciminde, hedef kitlenin biiylikliigii kadar kiiltiirti, gelir, yas diizeyi, yasanilan
bolge, cinsiyet gibi 6zellikler de dikkate alinmalidir. Okuma-yazma orani gok
diisiik bir kitleye yazili araglarla hitap etmeye calismak ne kadar yanlissa,
televizyon izlemeyen ya da elektrigi olmayan bir bolgeye TV programlart ile

mesaj géndermek de o kadar yanlistir.”%?

Insaat sektdriinde de projelerin konumuna ve fiyat politikalarma gore
hedef kitlelerin belirlenmesi ve bu hedef kitlelerin en yaygin hangi kitle iletisim
aracin1 kullandigin1 dogru analiz etmek gerekmektedir. Aksi halde tasarlanan
mesajlar hedef kitlesine ulasamaz ve firmalarca bosa harcanan zaman ve biitge
sorunu ortaya ¢ikmaktadir. Konut projelerinde 6zellikle satis ofislerine dikkati
cekmek ve konut alicilarini satis ofislerine yonlendirmek adina kitle iletisim
araglarindan yiiksek oranda yararlanilmaktadir. Ancak nihai satisin satig ofisi

igerisindeki iletisim adimlariyla yonlenecegi gercegi yadsinamaz.

61 Melis Akcin, “Yapilan Projeler Kapsaminda Insaat Sektoriinde Halkla Iliskiler ve Markalasma
Cabalar”, Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii Istanbul, 2008, s.44.
62 Alaeddin Asna, Public Relations Temel Bilgiler, Istanbul, Der Yaymlari, 1993, s.116.
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Yazih Basih Aracglar

Glintimiizde halkla iligkiler alaninda bagvurulan araglar teknoloji
cergevesinde siirekli gelisim ve degisim gostermektedir. Bu baglamda yazili
basili araclar da yeni medya diizeninde kendilerine farkli kanallar
yaratmaktadir. Genelde yazili basili araglar genis hedef kitlelere seslenmekte
en onemli mecradir. Hedef kitlenin kullandigi mecra olup olmamasinin goz
oniinde bulundurulmadan kosullarin ve olanaklarin degerlendirilmesinde yazili
basil1 araglar ekonomik olarak da nitelendirilmektedir. Ornegin ulusal capta
yayinlanan gazetelerin kiiciik yerlesim yerlerine de ulagsmasi hedef kitlesi genis
olan bir firma i¢in uygun mecra olacaktir. Hedef kitlesinin ¢evrim i¢i ortamda

oldugunu sodyleyen firma i¢in ise yazili basili araglar ¢ok da etkin olmayacaktir.

“Halkla iliskiler etkinliklerinde yazili iiriinlerin 6nemli bir yeri vardir.
Gazete, dergi, kitap brosiir, deplian, kitapgik, biilten, yillik, i mektubu, afis,
pankart, proje maketi, el ilani, kartvizit vb. iletisimsel 6geler, yazili tiriinler
olarak adlandirilirlar. Ote yandan sanal ortamda yer alan yazili ve resimli
iletileri de bu kapsamda degerlendirmek gerekmektedir.”®® Her hedef kitle
basili olarak iletileri incelemeyebilir, dijital ortam da yine yazih iletileri takip

etmedeki yeni araglardan biridir.

“Gazeteler, kurum/kuruluslarin halkla iliskiler uygulamalarinda
yararlandig1 en dnemli iletisim araclarindan biridir.”®* Insaat firmalarinda da
satis ofisleri ile ilgili etkinlik, satis politikasi, acgilis vb. haber verme niteligi
tasiyan biiltenlerini en ¢ok gazetelere servis etmektedirler. Yine yazili olarak
degerlendirecegimiz emlak, konut, insat vb. sektdrel web sitelerine de servisler

gerceklestirilmektedir.

83 lker Bigakg, iletisim ve Halkla iliskiler Elestirel Bir Yaklasim, Istanbul, Media Cat Yayinlari,
2006, s.125.
64 Metin Kazanci, Kamuda ve Ozel Kesimde Halkla {liskiler, Ankara, Turhan Kitabevi, 2002, s. 262.
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Yazili basili araclardan dergiler ise, en ¢ok sektorel gercevede etkin
olmakla birlikte nihai tiiketiciye de mesajlarin ulastirilmasi yoniinde
basvurulacak araglardan biridir. Dergiler, 6zenle segilmis materyalle, spesifik
hedef kitleye ulagmak imkani saglamaktadir. Makale ve yorumlara yer verilen
kurulus dergilerinde fotograf ve diger basili gorsel materyale de sik¢a yer
verilebilir. Ayda bir, iki ayda ya da ii¢ ayda bir olmak iizere daha seyrek
araliklarla yayinlanabilir.® Insaat sektoriindeki konut iireticileri de bu
baglamda dergilere reklam vermenin de otesinde roportaj, 6zel haber, kose
yazilarma konu olma girisimlerinde bulunmaktadirlar. Ozellikle insaat
sektoriinde konut projelerinin kiyaslama yazilarinda en etkin mecranin dergi
oldugu diistiniilmektedir. Yine hedef kitlesi arasinda is diinyasi var ise, bu arag

amaca hizmet konusunda dogru bir se¢im olacaktir.

iS DUNYASININ iS DUNYASININ iS DUNYASININ
D0GASI DEGISIYOR J| DOGASI DEGISIYOR § U0GASI DEGISIYOR

BAYRAKTAR

6 Bkz.: Filiz Balta Peltekoglu, A.g.e., 5.241.
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Resim: 18 Gazete-Dergi Ilan Ornegi
(Kaynak: http://www.garajtasarim.com/)

“Kurulugun tarihgesini, etkinliklerini, kurucularinin ya da
yOneticilerinin yasam Oykiilerini anlatan kitaplarin basilmasi, halkla iligkiler
caligmalar1 kapsamindadir. Kamuoyunda karizmasiyla 6ne ¢ikan isadamlarinin
0z-yasam Oykiilerinin kitaplastirilmasi, kurulusun halkla iligkiler etkinliklerine
onemli bir katki saglamaktadir.”®® Konut projelerini gerceklestiren ingaat
firmalar1 Ozellikle satis ofislerinde konut alicilarinin giiven duymasini
saglamak amaciyla kitap dagitimlarinda bulunmaktadirlar. Yine tarihi
gecmisini stirekli vurgulayan firmalar 50., 75. gibi 6nemli y1l déniimlerinde de
bu kitaplart olusturup, medya mensuplar1 ve isbirligi icerisinde olduklar
paydas ve cevreleri ile paylasmaktadirlar. Bu ara¢ ayn1 zamanda firmanin
gelecekteki hedeflerine iligkin bilgilerinin de en ¢ok yer aldig1 kaynak olarak

degerlendirilmektedir.

Ozet, kisa, gorsel tasarim giiclii brosiir calismalar1, hedef kitleyi satis
ofislerine yonelmesini saglamada etkindir. “Brosiirler, genel ve 6zel nitelikte
olmak iizere iki sekilde hazirlanabilir. Orgiitiin amaclari, etkinlikleri, politikasi
gibi konularin agiklanmasi ya da belirli bir konuya dikkat ¢ekilerek, orgiit i¢in
olumlu bir imaj yaratilmas1 amaciyla genel nitelikte brosiirler yaymlanir. Ozel

nitelikte hazirlanan brosiirler, degisik gruplara yonelmektedir. Cesitli kisi ve

% Bkz.: Bigake1, A.g.e., s.127.
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gruplarin belli bir konu {izerine dikkatlerinin g¢ekilmesi ve ilgili konularda

kisaca bilgi verilmesi amaciyla hazirlanir.”®’

Gazete ve dergiler disindaki diger yazili basili araglar1 firma kendisi
yonlendirecegi i¢in kontrol etme durumu s6z konusudur. Gazete ve dergilerde
firma kendisinin yapmadig1 haberi kontrol altinda tutamamaktadir. Rakipleri,
isbirligi icerisinde oldugu sektorel c¢evre ya da nihai tiiketici, paydaslar
tarafindan da bu mecralarda firmanin bilgisi disinda hareket edilebilmektedir.
Kontrollii, kontrolsiiz haber 61¢iimlemeleri bu baglamda degerlendirilmektedir.
Ote yandan medya mensubunun da gelen biilteni ya da bilgiyi degerlendirme
ve editdr yorumunu katma durumunda da firmanin kontrolii diginda yazilar

basilabilmektedir.

“El kitapgiklart ise gorsel malzemeden ¢ok yazinin agirlikta oldugu ve
ihtiya¢ duyuldugunda yararlanilacak olan bir yaym tiiriidiir. El kitaplarinin
icerdigi konular; kurum/kurulusun iiriin/hizmet tanitimindan, gerceklestirdigi
faaliyetlere ve kurumun c¢alisanlarma yonelik 6diil, performans
degerlendirmesi, davranis kurallar1 vb. gibi birgok alani i¢erebilir. El kitaplar
hangi hedef kitleye yonelik olarak hazirlaniyorsa, o hedef kitlenin &zelliklerini
belirleyerek hazirlanmali ve gereksinimleri karsilamalidir.”®® insaat firmalar:
el kitapgiklarini daha ¢cok konut projelerini anlatma konusunda kullanmaktadir.
Konut alicilarinin sorularin1 6ngérerek hazirlanmaktadir. Yanitlarini rahatlikla
ve acik bir ifade ile bulmasi 6nemlidir. Biiyiik 6l¢ekli insaat firmalarinda ise,
satis sorumlularina yonelik konut projesi ile ilgili bilgilerin yer aldig1 basucu
kitab1 niteliginde elinin altinda olacak, egitim amagli araclar olarak da

nitelendirilmektedir.

87 Demet Giiriiz, Halkla fliskiler Teknikleri, Izmir, Ege Universitesi Basimevi, 1993, 5.102.
8 Bkz.: Ulgen,A.g.e., s5.233-234.
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Resim19: Katalog Ornegi
(Kaynak: http://www.rekmay.com.tr/isler/isler-6-69-1.html)

Medya mensuplart ile firmalar arasindaki bilgi aligverisinde 6nemli role
sahip biiltenler ise periyodik olarak bagvurulan araglardan biridir. “Basin
biiltenleri, kurum/kuruluslarin basina (yazili ve gorsel) periyodik olarak haber
aktarmak amaci ile hazirladiklar1 duyurular1 igermektedir.”®® Satis ofislerinin
acilislari, ziyaretci sayisi, ofiste gerceklestirilen satis miktarlari, ofis icerisinde
gerceklestirilecek etkinlik duyurular1 gibi konular1 basin biiltenleri araciligiyla

ulusal ve yerel medya araglarina servis edilmektedir.

69 Bkz.: Metin Kazanci, A.g.e., s.265.
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“Kurum i¢i iletisim kanallar1 arasinda en fazla kullanilan araglardan biri
olan kurulus biiltenleri, cogunlukla ¢alisanlara ve diger i¢ hedef kitleye yonelik
olarak ¢ikarilmaktadir. Biiltenleri popiiler kilan en 6nemli 6zellik, yayinlanma
kolaylig1 ve maliyetin diisik olmasidir.”’® Insaat firmalarinin genel
merkezinden satig ofislerine gerek basili olarak gerekse dijital ortamdan yazili

bicimde satig aktorlerine gonderilmektedir.

Kurumun bir yillik c¢aligmalarini ¢ogu zaman kronolojik sira ile
Ozetleyen ve caba gosterilen alanda yurt icinden veya disindan ilging bilgiler
veren kiiciik ¢apta ansiklopedilerdir.”* Bu raporlarin 6zet halleri kimi zaman
basina servis edilen biiltenlerin ekinde sunulmaktadir. Ayn1 zamanda kurum
icerisindeki seffaflik gdstergelerinden biri olan bu raporlar, ¢esitli etkinlikler
cergevesinde firma calisanlarina sunumu yapilmaktadir. Bir sonraki yil igin
hedeflerin, amaglarin ve stratejilerin belirlenmesinde 6nemli bir pay1 olan yillik
raporlar, satis ofislerinde de satis temsilcilerinin konut alicilarina firmanin
gecmisi ile ilgili ve daha onceki projelerindeki durumlari ile ilgili bilgileri

almalarinda 6nemli rol oynayacaktir.

Yazili basili araclarin bircogunda gorsel tasarimlar da kullanilmaktadir.
Biiltenlerin servisinde bir fotograf, el ilanlarinda dikkat c¢ekici fontlarla
tasarimlar, afisler de ilgi uyandiran reklam iletileri ya da bilgi igerikli mesajlar
yer almaktadir. Afisler daha ¢ok etkinliklerin yonetiminde duyurunun tam
karsilig1 olan aragtir. Belirli bir hedef kitle olarak degil de genel olarak yogun
kitlelerin bulundugu yerlere asilmaktadir. Afisler de yazinin 6ne ¢ikmasi ve
tasarimin ilgi ¢ekmesi ¢ok onemlidir. “Pankartlar da yine ayni1 sekilde yazinin
one ciktig1 ve biiyiik puntolarin tercih edildigi basili iletisim araglarindandir ve

hedef kitlenin dikkatini cekmek amaci ile kullanilir.”"?

Yine satig ofisleri yakinlarinda olusan kalabaliklarin dikkatini ¢ekme
amach el ilanlar1 yazili basili araglardan biridir. Ag¢ik anlasilir bir dille, ¢cok

fazla bilgi barindirmayan, okuyucunun ¢ok kisa siirede goz gezdirdigi reklam

0 Bkz.: Filiz Balta Peltekoglu, A.g.e., 5.237.
"1 Bkz.: Aleaddin Asna, A.g.e., s.110.
2 Haluk Giirgen, Halkla iliskiler Ortam ve Araglar1, Eskisehir, AU. AOF Yayinlari, 2001, s. 65.
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amagh araclardir. El ilanlarinin da anlatimi diizgiin, acik ve net olmalidir.
Adindan da anlasilacagi gibi, bunlar daha ¢ok reklam i¢in kullanilan ve elden
dagitildig1 zaman okunmadan atilabilecegi i¢in fazla etkili olmayan haberlesme

araglaridir.”

Konut projelerinin satisinda da yazili basili araglarin bir¢oguna
basvurulmaktadir. Reklam caligmalar1 kapsamindan ziyade konut ile ilgili
bilgilendirme uygulamalarinda bir baska deyisle halkla iligkiler ¢gercevesinde
gazete, dergi, brosiir, kitapgik vb. calismalara insaat firmalari, giliniimiizde

giderek daha da 6nem vermektedir.
Yayin Araclari

Geleneksel medya olarak nitelendirilen basta televizyon ve radyo bir
baska deyisle yayin araglar1 reklam uygulamalarinda yazili basili araglara gore
daha etkin olarak diistiniilmektedir. Halkla iliskiler ¢cer¢evesinde de cok onemli
yere sahip olan yayin araglari insaat sektoriinde de son derece kullanilan
araclarin basinda gelmektedir. “Yayin araclar1 yazili araglara gore halkla
iligskiler uygulamalarinda daha yaygin bir etkiye sahip olan gorsel ve isitsel
araglardir.”’ Kurum ve kuruluslarin {iriin ve hizmetlerini tamtmak, bilgi
vermek, dikkat ¢cekmek amaciyla halkla iligkiler uygulamalarinda sikca
kullanilan gorsel isitsel araglar, konut alicilarim1 da Onemli o6lcilide
etkilemektedir. Dordiincii gli¢ olarak bilinen medyanin en popiiler mecrasi
olarak nitelendirilen televizyon, kurum ve kuruluslarin iletisim stratejilerinde

ve medya planlamalarinda 6nemli bir yere sahiptir.

3 Bkz.: Aleaddin Asna, A.g.e., s.124.
" Frank Jefkins, Public Relations Techniques, Oxford, Butterworth-Heinemann, 1995, s. 229.
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Resim 20: Insaat TV
(Kaynak: http://www.insaattv.com/)

“Televizyonun halkla iliskiler uygulayicilarinin en gézde araglardan
birisi olmasinin nedenleri ise; gorsel-isitsel olmasi, hareket 6gesini icermesi,
mesajlara c¢ekicilik ve heyecan katmasi, bol tekrarlarla akilda kalicilig
artirmasi, genis kitleye hitap etmesi, birim maliyetinin ucuz olmasi, kurulusa

giiclii oldugu imajin1 yaratmasi, eglendirici ve bilgi verici olmasi, farkli zaman

araliklarinda farkli hedef kitlelere hitap etmesidir.”"®

> Aydin Ziya Ozgiir, Halkla Iliskilerde Uygulama Teknikleri, Ed: Ferruh Uztug, Eskisehir, AU. AOF
Yaynlari, 2002. s.130.
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Bu baglamda giiniimiizde insaat firmalarinin da kont projeleri
kapsaminda gerek haber biiltenlerinde yer almasi gerekse de programlar arasi
kusaklarda reklam iletileriyle yer almasi1 hedef kitleleri lizerinde hatirlanma
diizeyini yiikseltmektedir. Burada dikkat edilmesi gereken 6gelerden birisi de
tim mecralarda yer alan firmanin birbiriyle Ortlisen, benzesen iletileri

tasarlamasidir.

“Genis bir alana hitap eden, her an her yerde ulasilabilen bir ve isitsel
bir kitle iletisim aract olan radyo, biyiik kitlelerin egitilmesinde,
eglendirilmesinde, bilgilendirilmesinde 6nemli bir isleve sahiptir.”’®
Firmalarin hedef kitlelerini belirlerken iletiyi sunmak istedikleri zaman
dilimlerine gore de halkla iliskiler uygulamalarinda radyoya yonelmektedirler.

Ornegin; Yolculuk sirasinda olan sofdrlere yonelik marka kampanya ve

duyurulart i¢in en etkin mecra olarak radyo diisiiniilebilir.

Halkla iliskiler cergevesinde televizyon ve radyo programlarina
kurumlar sponsor olmaktadir. Programlarda yer alinabilecegi gibi,
programlarin yapiminda ve yayiminda rol almak isteyen markalar, hedef kitle
tarafindan ekonomisi gii¢lii marka olarak algilanmaktadir. Bu ayn1 zamanda
marka i¢in goriiniirliik, hatirlanma ve konuya ilgisini gekme ve genel cergevede
itibarin1 yonetmede katki saglayacaktir. Onemli olan sponsoru olunan

programin markanin hedef kitle ile ortiigmesidir.

Profesyonel metin yazarlar tarafindan yazilan ve oyuncularin rolleri
oynadigi, konulu film ve belgeseller, egitsel, kiiltiirel ve tanitim amach filmler
halkla 1iliskilerde etkili olmaktadir. Filmler televizyon teknolojisinin
yayginlasmasiyla birlikte video formatina déniismiistiir.”” Giiniimiizde DVD
ve VCD formatlar1 maliyetteki diisliklik ve kullanim alanmin genisligi
nedeniyle halkla iligkiler alaninda daha ¢ok tercih edilmektedir. Bununla
birlikte sinemanin da giiniimiizde tercih edilmesi nedeniyle hazirlanan kisa
filmler tanitim ve halkla iligkiler amaclar1 dogrultusunda uzun metrajli sinema

filmlerinin 6ncesinde ve arasinda gosterilebilmektedir. Bunlar tanitim amagl

6 Bkz.: Jefkins, Ag.e., s. 237.
" Bkz.: Akgin, A.g.e., s.51.
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ve belgesel nitelikli olabilecegi gibi reklam formunda da olabilmektedir.”
Geleneksel mecralarda reklam ve tanitimlari yapilamayan markalarin yogun
olarak kullandig1 araglardan biri olan sinema ayni zamanda sinemaya giden
hedef kitle ile benzerlik gosteren bir marka i¢in stratejik 6nem tasimaktadir.
Ote yandan sinema sektdriine sponsor olarak adindan ve katkilarindan markalar
s0z ettirebilmektedirler. Giindemde yer almak adina bu tarz projelere gerek ana
sponsor gerekse tedarik¢i sponsor rollerinde markalar yer alarak hedef
kitlelerin algilarin1 yonetebilmektedirler. Konut projeleri i¢in de filmlerin
mekan se¢imlerinde insaat markalar1 sponsor olarak iletisim uygulamalarini
cesitlendirebilirler. Ayni zamanda kurumlarim1 tanitmak amaclh filmler
yaratabilir, dvd ve cd formatinda dagitimin1 gerceklestirebilir. Konut projeleri
icinde satis ofislerinde projelerin gorsel isitsel olarak gdsterimini konut aliciya

sunmak satis i¢in etkili olacagi diistiniilmektedir.

Gelisen ve degisen teknoloji ile geleneksel medyanin yaninda hizla
insan yasaminda Onemli bir yere sahip olan internet halkla iliskiler
uygulamalarinda 6nemli bir yere sahiptir. Kurum ve kuruluslarin bilgilerini,
kampanyalarini kisaca hedef kitlelerine sunmak istekleri iletilerini hizli ve daha
ucuza  sunabilecekleri  ortam  olarak  nitelendirdikleri  interneti
kullanmaktadirlar. Giiniimiizde, internetin sundugu imkanlardan yararlanan
bircok kurulus, internet kanaliyla genis insan kitlelerine ulasarak iiriin ve
hizmetlerini tanitmakta, satis sonrasi servis imkani sunmakta, hatta satis
gerceklestirmekte, birgok kiitiiphane kataloglarinda internet iizerinden erigim

imkan1 saglanmaktadir.”

Kurum ve kuruluslar web sitelerini, sosyal aglardaki sayfa ve
profillerini, gelistirdikleri ablication uygulamalarini hedef kitleleri ile
etkilesimli bir bigimde yonetmektedirler. Etkilesimli iletisime ¢ok fazla olanak
tanimayan geleneksel halkla iligkiler yontem ve araglari (radyo, TV, gazete vb),

halkla iligkilerin islevlerinin tam anlamiyla yiiriitiilmesinde diger bir deyisle

8 Bkz.: Metin Kazanci, A.g.e., $.273.
8 Bkz.: Filiz Balta Peltekoglu, A.g.e., 5.276.

59



katilim saglamada yetersiz kalmakta, sadece kurum ve kurulusu tanitmada ve

hedef kitleye bilgi saglama yéniinde bir islev gormektedir.®

Bu noktada yeni medyadan internet ve onun bir aract olan Web
geleneksel halkla iligkiler ortam ve araglarina gore daha etkili olan ve genis
kitlelere hizmet sunan ve maliyet agisindan avantajlara sahip olan ortam ve arag
olarak halkla iligkiler faaliyetlerinde kullanilabilir duruma gelmistir. Internet

iki yonlii iletisime olanak saglamaktadir.8!

Dogrudan ya da posta yoluyla pazarlama c¢alismalarinda da énemli bir
katkis1 olan internetin, kurum ve kuruluslar i¢in riskleri de bulunmaktadir.
Internetteki bilgilerin yayilmasinda kontrol edilemeyecek miidahalelerin
yasanmas1 s0z konusudur. Firmalarin bu konuda kendilerini giincellemeleri,
sosyal medya igerik yoneticileri ile etkilesimde bulunmalar1 gerekmektedir.
Gelecek nesil c¢ergevesinde degerlendirildiginde bugiliniin gengleri ayn1
zamanda insaat firmalar1 i¢in yarmin konut alicilaridir. Bu baglamda,
beklentileri karsilamak amaciyla stratejilerin temelinde yeni medyadan gelen

bilgileri bulundurmakta fayda olacaktir.

Giinlimiizde hemen her sektorde ¢ok faal halde kullanilan internet,
ingaat sektoriinde de oldukga etkin bicimde kullanilmaktadir. Yapilan yeni
konut projelerinin web sitelerinde evlerin i¢inde sanal tur yapma imkani, ingaat
alanin1 online olarak kontrol edebilme sans1 gibi imkanlar sunulmakta ayrica

internet iizerinden firmalar konut satislarin1 da gerceklestirmektedirler.®2

Etkinlik Araclan

Kurum ve kuruluslarin kitle iletisim araglari ile hedef kitlelerine iletmek
istedikleri mesajlar1 etkinlikler ¢ercevesinde de iletmektedirler. Bu baglamda
belirli zaman ve uzamda igerigi onceden tasarlanmis programlarla etkinlikler

yoneten firmalar yiiz ylize iletisimin hala etkin oldugunu vurgulamaktadirlar.

8 Bkz.: Bengshir, A.g.e., 5.113.
81 Bkz.: Ak¢in, A.g.e., 5.63.
82 Bkz.: Ak¢in, A.g.e., s5.53-54.
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Amaglarina yonelik etkinlik bigimleri degismektedir. Kimi zaman firma igi
kimi zaman firma dis1 paydaslar ve hedef kitle ile bir araya gelerek zaman
gecirmekte olan kurumlar, bu baglamda da farklilasma ¢abasi igerisine
girmektedirler. Amag hedef'kitle ile etkin iletisim iginde olmak, destek ve onay
kazanmak, kurum imajmin olusturulmasina ve gelistirilmesine destek
saglamaktadir. Toplantilar, kongre, konferans, seminer gibi toplantilar

diizenlenmesi ile hedef kitle ile iliskilerin gelistirilmesi amagclanir.®

Igili kurum ya da kurulusun gerektiginde hedef kitlelerle bulusmak igin
basvurdugu yollardan biridir. Orgiit i¢inde personelle, 6rgiit disinda cesitli
hedef birimlerle kurulan yiiz yiize iletisim olup siklikla tepeg6z, projeksiyon,
yazi tahtas1 vb. araglarin katkisiyla yiiriitiiliir.%* Kurum ve kuruluslar iletmek
istedikleri mesajlar1 basin toplantilari, davetleri esliginde hedef kitlelerine
iletmeyi amaglar. Insaat sektoriinde de konut projesi iiretimi ve satisinda
bulunan firmalar projelerini basin toplantilarinda anlatmaktadirlar. Ayni
zamanda satis ofisleri icerisinde de ¢esitli konut alict kitlelerle bu dogrultuda

toplantilar gerceklestirmektedirler.

8 Bkz.: Akgin, 54.
8 Bkz.: Bigakgi, 133.
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Resim 21: Konut i¢c Mekan-Maket
(Kaynak: http://www.mukarnasmaket.com/galeri/?content%2FTEFRIS+tMAKETLER)

Kurum i¢inde de 6nemli yere sahip olan toplanti etkinligi, hedef ve
amaclar1 goézden gecirmede karsilikli etkilesimin sagliklt bir bi¢imde

yiiriitiilmesine zemin hazirlayan etkinlik araglarindan biridir.

Grafik, afis gibi ¢izgiyle anlatilan mesajlar1 bir araya toplayan sergiler
PR alaninda kullanilan bir bagka aractir. G6ze seslenmesi bakimindan yararl
sayilabilecek olan bu haberlesme aracinin okula yazma oranmi diisiikk olan
iilkelerde fazla verimli olacagi kesinlikle soylenemez. Ancak 6teki araglardan
da yararlanarak diizenlenen bir tanitma kampanyasmin sergilerle de

desteklenmesi basarili olur.®®

8 Bkz.:Aleaddin Asna, A.g.e., s. 215.

62


http://www.mukarnasmaket.com/galeri/?content%2FTEFRIS+MAKETLER

[

IESSSERSEL -

4l

Resim: 22 Konut Maket
(Kaynak: http://www.promaktasarim.com/tr/newpage-5)

“Halkla iligkiler uygulamalarinda gerceklestirilen sergi ve fuarlarin amagclari su
sekilde belirtilmektedir.”%®
e Kurum/kurulusu tanitmak,
e Var olan ve potansiyel hedef kitlelerle iletisim kurmak ve
boylece iiriin/hizmete iliskin ilgiyi artirmak,
e Yeni bir Girtin/hizmeti tanitmak,

e Yetkililerle iletisim kurmak,

8 David Wood, Types of Media, The Practice of Public Relations, Ed.: Wired Howard. 3rd ed. Oxford
Butterworth -Heinemann, 1992. s.79.
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e Pazar arastirmalarina ve planlamalara katkida bulunmaktir.

“Kitlelerin ilgisini belirli bir yoreye c¢ekmek i¢in gergeklestirilen
iletisim ortamlaridir. Kurum ya da kuruluslar bu ortamin hazirlanmasi i¢in
sagladiklar1 katkilarin karsiliginda kendilerini tanitma olanagi bulurlar. Ulusal
ya da uluslararast c¢apta gerceklestirilen festivaller, iletisim araglarinin
katkisiyla genis kitlelere ulastirilir. Gerek festivali orgiitleyen kurum ya da

kuruluslarin, gerekse ydrenin prestiji artar; ekonomik yasam hizlanir.®’

Belirli bir konu g¢ergevesinde seminer, panel ve sempozyumlar da yine
halkla iligkiler ¢ercevesinde kurumlarin hedef kitle ile bir araya gelecegi
anlardir. Kimi zaman firmalar bulunduklar1 sektor cergevesinde ilgili
etkinliklere sponsor olmaktadir. Sivil toplum kuruluslari ile yerel yonetimler
ile iliskilerini gelistirmek adina kamuya yonelik diizenlenen etkinliklere

oncliliik etmek kurum itibarina katki saglamaktadir.

Hedef kitleye kurumu tanitmayir amaglayan, kuruma ait bilgilerin
yerinde aktarilmasi icin olanak taniyan etkinliklerdir. Fabrika gezisi, kurum ici

diizenlenen eglence gezileri ya da is gezileri 6rnek olarak verilebilir.®

Bir bagka etkinlik calismasi ise yarigsmalardir. Kurum ve kuruluslar
belirli hedef kitlelerce dikkat ¢ekmek amaciyla, sektoriine ya da ilgili oldugu
alana yonelik yarigma etkinlikleri diizenlemektedir. Son yillarda ingaat
firmalar1 da konut projeleri, kentsel doniis vb. konularda tanitim, inovasyon,
teknolojik gelisim, mimari gibi alanlarin mensuplarina yonelik yarigmalar
diizenlemektedir. Ornegin Bulut insaatin kentsel doniisiip projesi ile ilgili kisa
film senaryo yarigmasi gibi. Belirli bir 6diil karsiliginda hedef kitlenin dikkatini

cekecek bu yarigmalar, katiliml etkinliklerle medyaya sunulmaktadir.

87 Bkz.: Bigakc1,A.g.e., 5.134.
8 Bkz.: Akgin, A.g.e., 5.56.
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Etkinliklerin en 6nemli halkla iligkiler bilesenlerinden ve bir &nceki
basliklarda s6z edilen sponsorluk kavrami da kurum ve kuruluslar i¢in ¢ok

Onemlidir.

EgeYapi Group, Batigehir satig
ofisinde 23 Nisan etkinligi
diizenledi!

Konut Projesert »

H%; Bt com

Ulu Onder Atatiirk'in diinyadaki tim cocuklara armagani 23
Nisan Ulusal Egemenlik ve Cocuk Bayrami, EgeYap! Group’un
Batigehir Satig Ofisi'nde duzenledigi etkinliklerle adeta bir senlik
havasinda kutiand

Ulu Onder Atatirk'iin diinyadaki tiim cocukiara armagani 23 Nisan Ulusal
Egemenlik ve Cocuk Bayramu, EgeYapi Group'un Bahisehir Sahig
Ofisinde dizenledigi etkinliklele adeta bir senlik havasinda kutland.
23Nisan coskusunu erkenden kucaklayan cocuklar, gin boyu
duzenlenen etkinliklerle doyasiya eglendiler.

EgeYap:t Group, 23 Nisan Ulusal Egemenlik ve Cocuk Bayrami'nda
cocuklan unutmayarak Avrupa'nin En lyi Karma Kullanim Projesi odiilli
Batigehir'de cocuklar icin 21 Nisan Pazar gunu, tim gun stiren etkinlikler
duzenledi.

Resim 23: Satis Ofisi-Etkinlik Ornegi
(Kaynak:http://www.emlaktasondakika.com/Konut-Projeleri/EgeYapi-Group-
Batisehir-satis-ofisinde-23-Nisan-etkinligi-duzenledi/haber-54106.aspx)

“llke olarak alma ve verme felsefesi iizerine kurulan sponsorluklarda
sponsor, ortaya koydugu para veya arag/gere¢ karsiliginda sponsorlugunu

iistlendigi kisi veya kurumlardan karsilik bekler, bu karsilik, kisilerin
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reklamlarda iiriinii ya da kurumu tanitmasi veya yarigmalarda marka adinin

gdriinmesini saglamak bigiminde olabilir.”8®
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Resim 24: Satis Ofisi-Yarisma Ornegi
(Kaynak:http://www.tasarimyarismalari.com/afm-insaat-santiye-gunlugu-fotograf-

yarismasi/)

Gortniirliik elde etmenin ve siirekli algilarda yer almanin en énemli
stratejik iletisim yaklasimlarindan biri olan sponsorlukda dikkat edilmesi
gereken en Onemli nokta; popiilerlik kazanmanin da Gtesinde etkinligin

kurumun itibarii zedeleyecek kriz onciillerinden arinmasi gerekmektedir.

8 Bkz.: Filiz Balta Peltekoglu, s. 298.
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Kurtlar Vadisi Pusu, Ukra insaat ana sponsorluguyla ekranda

Hayata gegirdigi projeleriyle insaat sektoriinde kisa zamanda onemli
bir yer edinen Ukra Insaat, yeni sezonu merakla beklenen Kurtlar
Vadisi Pusu’ya ana sponsor oldu.

Yayinlandigi gtinden bu yana Tiirk halkim ekran karsisina kilitleyen Kurtlar
Vadisi Pusu, Ukra Ingaat ana sponsoriuguyla yeni sezonuna basliyor. 13 Eyliil
Persembe giint ATVde 10. sezonu yayinlanmaya baslayacak olan dizi, yine
Ukra Insaat sponsorluguyla ekranlarda olacak.

Resim 25: Ingaat Markas1_ Sponsorluk Ornegi
(Kaynak:http://www.ukrainsaat.com/Medya.aspx?Lang=1&Cmd=Haber& Tour=1&hl

d=155)

“Sponsorlugun amaci; kurumu ya da {iriinii tanitarak imaj1 olusturmak,
giiclendirmek, dolayli olarak satin alma tercihini etkilemektir. Dolayisiyla

sponsorluk ticari sonuglar1 hedefleyen bir iletisim aracidir. Sponsorluk, bir
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halkla iligkiler felsefesi olarak kullanilmali ve &zellikle pazarlama odakli
990

yiriitiilmelidir.

Yazili basili, gorsel-isitsel ve etkinlik araglarinin halkla iligkiler
cergevesinde konut projesi iireticilerinin satig ofislerinde kullanilmasi
farklilagmak adina 6nemli bir adim olacaktir. Son yillarda insaat sektoriiniin
gerek sektorel gelisimi gerekse konut anlayisindaki gelisim bu araglari

kullanmay1 daha da gerekli kilmustir.

2.3 Satis Ofislerinin Tiiketiciler Uzerindeki Psikolojik Etkileri

Satin alma davranisinin temelinde ikna yatmaktir hi¢ kuskusuz. Satista, satan
tarafin alici tizerinde istedigi yonde tutum ve davramig degisikligi yaratma
amaglanmaktadir. Satin alma davraniginin ilk adimi, farkindaligin baska bir deyisle
dikkat ¢ekicilik olgusunun birey nezdindeki yeridir. Gilinlimiiz rekabet ortaminda
konut iireticisi firmalarin giderek arttig1 gozlemlenmektedir. Hemen hepsinin ayni
yasama iligkin olanaklar1 sundugu projelerde farkindalik yakalamali iletigim
yaklagimlari ile gerceklesebilecegi dngoriilmektedir. iletisimin temelinde de hedef
kitlenin baska bir deyisle istenilen yonde ikna edilecek kitlenin ilgisini ¢cekmek ve

davranigsal olarak kendisine yonelmesini saglamak yer almaktadir.

Kolayda  mallarda  internet  ortamindan da  aligveris  eylemi
gerceklestirilebilmektedir. Konut, araba vb. zorda mal diye tanimlanan
gereksinimlerde bu siire¢ kolay ve kisa siireli degildir. Belirli bir siireyi kapsayan,
“arastirma-kiyaslama-avantajlari-dezavantajlari-sonrasi gibi...” konularda bilgiler
edinmek istemekte olan konut alicisi, satin alma davramigini gergeklestirmede

duragan davranabilmektedir.

% {zzet Bozkurt, fletisim Odakl1 Pazarlama, Istanbul, Media Cat Yayinlari, 2010, $.316.
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Resim 26: Satis Ofisi- Maket Tamitim
(Kaynak: http://www.google.com.tr/imgres?um=1&sa=N&biw=1365&hbih)

Ote yandan, ilk olarak, satis ofisine gelmesi saglanan aday konut alicinin, ikinci
adimda konut hakkinda bilgilenme ve konut 6zelliklerine ikna olmasi durumu so6z
konusudur. Bir sonraki adim ise, konut {ireticisi firmanin konut alicisina sagladigi

finansal 6deme kolayliklaridir.

Bilgilenme ve maddi kaynaklarin karsilastirilmasinin ardindan satin alma
eylemine gegis ya da bagka konut lireticilerinin projelerine yonelme davranislari
goriilmektedir. Tiim bu siireglerde konut alictyr konut iireticisi tarafindan etkisi
altinda birakacagi, iletisim temelli davranislar s6z konusudur. Bu kimi zaman bir
O0deme kolayligi, kimi zaman konut projesinin diger projelerden farkli kilinan
ozelligi, kimi zaman konutu aldiktan sonra devam eden cazip hizmet yaklasimlari,
kimi zaman satigginin kurdugu iletigim, kimi zaman da konut iiretici firmanin

itibarini olusturan ogelerdir.
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BOLUM III: SATIS OFISLERINDE UYGULANAN HALKLA
ILISKILER CALISMALARININ SATISA ETKIiST (ARASTIRMA)

3.1 Arastirmanin Amaci

Konut iireticisi firmalarin, proje satiglarinin artisinda satis ofislerinde
uyguladiklar1 halkla iligkiler uygulamalarinin ne o6l¢iide etkili oldugunu
arastirmak calismanin temel amacini olusturmaktadir. Firmalarin, konut
projelerini proje asamasinda, yapilisi sliresinde ya da sonrasinda satis ofisleri
acarak konut alicilar ile bir araya gelmektedir. Bu baglamda insaat firmalari,
konut alicilarim1 satis ofisine ¢ekmek amaciyla halkla iligkiler ¢ercevesinde
cesitli uygulamalara bagvurmaktadir. Bu uygulamalarin konut satiglarinda
etkili olup olmadigini ortaya koymak ¢alismanin amacini ¢ergcevelemektedir.
Ote yandan satis ofislerinde gorevlendirilmek iizere bulundurulan ¢alisanlarin
“iletisim” temelli konulardaki yetkinligini satisa olan etkisi cercevesinde

Ol¢iimlemektir amacimiz.
3.2 Arastirma Yontemi

Son yillarda konut satiglart ile ilgili firmalarin yogun olarak bagvuruda
bulunduklar: satis yontemlerinden biri olan satig ofisi uygulamalarini yerinde
incelemek adina, randevu alinarak satis ofisleri ziyaret edilmistir. Arastirmanin
yontemi olarak sormaca teknigi kullanilmaktadir. Bu baglamda hazirda, kapali
uclu, yar1 agik ve agik uglu sorulardan olusan anket taslagi ile yiizyiize gériisme
gerceklestirilmistir. Satis ofisine sahip insaat firmalari rastlantisal olarak,
kii¢iik, orta ve bliyiik 6l¢ekli firmalardan secilmistir. Toplam 25 konut {ireticisi
firmaya gidilerek 16 anket sorusu yoneltilmis, satis ofisi yetkilileri tarafindan
yanitlar alinmaya calisilmistir. Halkla iliskiler uygulamalarinin satig
ofislerinde ne Olglide yer aldigma iliskin hazirlanan miilakat sorularinin

yanitlar1 asagidaki tablolarda yorumlanmaya ¢alisilmistir.

Insaat sektoriinde konut projeleri iiretimi ve satisgin1 gerceklestiren
firmalarin se¢ciminde en 6nemli 6l¢iit; konut satiglarinda satis ofisine sahip olup
olmama durumlarina bakilmistir. Yanitlarin incelenmesinden sonra, tekrar ayni

firmalarin ilgili satis personelleri ile iletisime gecilmistir. Egitim diizeyleri ile
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ilgili ve iletisim alaniyla ilgili egitim alip almadiklar1 sorgulanmustir. Internet
ortaminda iletisime gegilen gorevliler elektronik posta yoluyla yanitlarini

iletmislerdir. Orneklem olarak secilmis olan insaat firmalar1 asagidaki gibidir.

“Adm fn§aat, Agaoglu, Akkaya Mutfak, Arikan Yapi, Bahar Isi fngaat,
Beylik Yapi, Bilge Cinar, Bulut fngaat, Dogan Yapi, Dumankaya fn§aat,
Dumanlar Insaat, Eroglu Insaat Gokil Insaat, Hasoglu Yapi, Haloglu Yapu, Ik
Ev Insaat, Kadirogullar: Insaat, Koza Konut, Meter Insaat, Selimoglu Grup,
Simpas GYO, Soyak fn;aat, TOKI, Ustaoglu Yapi ve Yeni Ornek fn§aat. v

Secilen bu ingaat firmalariyla yiizyiize goriismeler sonucunda

toplanana verilerle arastirma bulgulari degerlendirilmeye ¢alisilmistir.

3.3 Arastirma Bulgulari

1. Kurumunuzun tiim konut projelerinde satis ofisi
aclyor musunuz?

16%

M evet
® hayr

M konutun proje iizerindeki satigina gore degisim gdstermektedir
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Tablo: 3.1 insaat Firmalarinin Satis Ofisi Acma Durumu

Konut {ireticisi insaat firmalariyla gerceklestirilen goriismede
“kurumunuzun tiim konut projelerinde satis ofisi agiyor musunuz” sorusuna
%72’s1 “evet” yanitin1 vermistir. Bu baglamda, giiniimiizde insaat firmalarinin
konut projelerinin satiglarinda basvurduklart yontemlerden en onemlisinin
“satis ofisleri” oldugu sdylenebilir. Goriismeye katilan firmalarin %16°s1 ise,
konutun insaat siirecinden once proje durumundayken satigin1 degerlendirip
ona gore ofis actiklarini dile getirmektedir. Konut iireticisi ingaat firmalarinin

%12’si ise, her konut projesi i¢in satis ofisi agmadiklarini belirtmektedir.

Daha onceki boliimlerde de dile getirildigi gibi, konut projelerinin
satisinda satis ofislerinin rolii oldukc¢a biiytiktiir. Halkla iligkiler uygulamalari
cergevesinde satis ofislerinin konut alicilar1 ile bir araya gelebildikleri,
iletisime gegtikleri mekan olarak degerlendirilmektedir. Satis ofisinin kendisi
de firmanin pazarlama odakli halkla iligkiler uygulamalarmdan biri olarak
degerlendirilebilir. Bu noktada, satis ofisleri satisin yapildigi belirli bir noktay1
temsil etmesinin de Gtesinde bir halkla iligkiler arac1 olarak
degerlendirilmektedir. Yine gorlismede insaat firmalar1 konut satislari i¢in
yalnizca satis ofisi agmadiklarini, merkezlerinde de satis ¢abalarinda

bulunduklarimi ifade etmektedirler.

Verilen yanitlarin ayrintilart dikkate alindiginda, “biiyiik 6l¢ekli” ingaat
firmalarinin tiim projelerinde satis ofisi agtiklar1 gdzlemlenmektedir. “Orta ve
kiigiik 6lgekli” ingaat firmalari, satis cergevesinde degerlendirdikleri projenin
nitelik ve nicelik o6zelliklerinin gerekli kildigr durumlarda satis ofisinin

acilmasina karar verdiklerini dile getirmektedir.
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2. Bir konut projesi icin en fazla kag ofis aciyorsunuz?

Ma)l-2 ®Wh)3-4 uc)5-6 md)7 ve Uzeri

Tablo:3.2 Ofis Sayisi Durumu

Konut iireticisi ingaat firmalarinin satisa sunduklar1 projeler icin en
fazla “1” ya da “2” ofis actiklari yoniinde verdikleri yanit tablo 3.2°de
gorlilmektedir. Goriismeye katilan ingsaat firmalarmin, %80’1 konut
projelerinin satiginda en fazla “2” ofis agtiklarmi belirtmektedir. Insaat
firmalarinin %12’sinin “3” ya da “4”; %8 ‘inin de “5” ya da “6” ofis actiklar1
da verilen yanitlar arasinda yer almaktadir. Goriismeye katilan firmalarin, 7 ve
tizeri ofis agmadig1 goriilmektedir. Degerlendirmelerde yine projenin niceliksel
ve niteliksel oOzellikleri goz oOniinde bulundurularak ofis sayisina karar
verdikleri gozlemlenmektedir. Goriismede firmalarin projedeki konut sayisinin

miktarinin da 6nemli oldugunun alt1 6nemle ¢izilmektedir.
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Bununla birlikte, acgilan satig ofislerinin sayisinin belirlenmesinde,
hedef kitle gergevesinde degerlendirildiginde, birden fazla satis ofisinin
acilmasi, konut alicilarinin  yogunluguna bagli olarak da degisim
gostermektedir. Firmalar, ofis sayisinin artisin1 konutun proje halindeki siireci,
inga siireci ve tamamlanma sonrasindaki siirecte satis durumuna bakarak
degerlendirdiklerini ifade etmektedir.

3. Satis ofislerinizin konumunu neye gore
belirliyorsunuz?

H a) Projenin bulundugu
bolgeye gore

# b) Projenin hedef
kitlesinin bulundugu
bolgeye gore

M ¢) Kentte yasamin
yogun oldugu
bolgelere gore

Tablo: 3.3 Satis Ofislerinin Konum Durumu

Konut projelerinin satisinda tiizerinde durulmasi gereken Onemli
konulardan biri de satis ofislerinin acildig1 yer olarak belirtilmektedir. Bu
baglamda, goriigmeye katilan firmalarin %75’i konut projesinin bulundugu
bolgede satig ofislerini agtiklarii belirtmektedir. %211 ise, hedef kitleye
oncelik vererek, konut alicisinin bulundugu bdlgeye gore satis ofisini
actiklarini belirtmektedir. Firmalarin %4’ de, konut projesinin bulundugu ya
da diger bolgelerdeki kitle yogunlugunun konumuna gore satis ofislerini

actiklar1 yoniinde goriis bildirmislerdir.

Ozellikle birden fazla satis ofisi agan konut iireticisi insaat firmalarmin
hedef kitleye gore satis ofisinin konumunu belirlemektedir. 3 ve daha fazla
satis ofisi agan firmalar ise, projenin bulundugu bdlge basta olmak iizere kentte
yasamin yogun oldugu bdlgelere gore satis ofislerini konumlandirdiklarini

aktarmislardir.
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Cogunlugun konut projesinin bulundugu bdlgede satis ofislerini agma
nedenlerini agimlarken projeyi yerinde goérmek isteyen konut alicilarinin
dikkate alindigini ifade etmektedirler. Bu baglamda, hedef kitlenin bulundugu
bolgenin de dtesinde beklentisinin degerlendirmeye alindig1 ve satis ofislerinin
konumunun da bu beklentiye yanit verecek bicimde konumlandirilmasi
gerektigine dikkat c¢ekmislerdir. Dolayisiyla, firmalarin halkla iligkiler
cergevesinde “hedef kitle” profilini tanimlarken onlarin beklentilerinin géz

onilinde bulunduruldugu gézlemlenmektedir.

4. Satis ofisi acilmadan 6nce konut satis1 gerceklestiriyor
musunuz?

Ma) Evet ®Db)Hayir

Tablo: 3.4 Satis Ofisi Oncesi Konut Satis Durumu

Konut iireticisi insaat firmalarinin satis siiregleri degerlendirirken proje
iizerinde satis ¢aligmasinin 6nemli oldugu ifade edilmektedir. Bu baglamda,
firmalarin satis ofislerinin %72’si ag¢ilisindan satis islemine bagladiklarini
belirtmislerdir. Firmalarin %28’1 ise, satig ofisinin agilmasi ile satig islemine

basladiklarini dile getirmiglerdir.

Gorlismede, firmalara agik uglu soru olarak yoneltilen 5. Soruda “Satis
ofislerinizin kapatilmasina ne zaman karar veriyorsunuz?” sorusuna

verilen yanitlar asagida yer almaktadir:

“Satis tamamen bittigi zaman...” “Proje teslimi ile birlikte...” “Proje
satist  tamamlandigi  zaman  yonetim  hizmetlerinin  kullanimina

birakilmaktadir.” Proje icerisinde tiim dairelerin bitimi ve daha sonra bahge
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peyzaj islerinin tamamiyla bitip o bolgeden c¢ekilecegimiz ya da baska bir

bolgeye yatirnm yapacagimiz zaman...” “Tiim yiikiimliiliiklerimizi yerine

getirdigimizde...”  “Teslimat kimi zaman uzayabilir.  Teslimatlar

’

tamamlandiktan sonra kapanmir.” “Apartman/Site yonetimi kurulduktan

sonra...” “Satis ofisinde satis sonrasi proje bilgilendirme ve satig sonrasi

’

destek icin birka¢ ay acik kalmaktadir.” “Satis ofisini danigmanlara

devretmekteyiz. Site/proje/ konut sakinleri ile ilgili yonetimin kurulmasinda

ofis kendilerine teslim edilmektedir. ”

6. Satis ofislerinizin tanitim icin asagidaki
gerc¢eklestirdiginiz iletisim uygulamalarini 6nem sirasina
gore puanlayiniz.

M a) Reklam
®b) Halkla iliskiler
uc) Etkinlik

i d) Sosyal Medya

Me) Diger

Tablo: 3.5 Satis Ofisi Tamtim l¢in iletisim Uygulamalar1 Durumu
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Konut satiginda, satisa etkisinin yiiksek oldugu disiiniilen satis
ofislerinin tanitimi igin ingaat firmalarmin %31°1 reklam etkinliklerine
basvurduklarmi ifade etmektedir. Insaat firmalariin %30°u da, halkla iliskiler
uygulamalari ile satis ofislerini tanittiklarini aktarmaktadirlar. Konut iireticisi
ingaat firmalarinin, %22’si sosyal medya %17’si de etkinlikler araciligiyla
satig ofisi tamtimint gergeklestirdiklerini dile getirmislerdir. Bu baglamda,
konut treticisi insaat firmalarinin reklam ve halkla iliskiler uygulamalarina
biiyiik 6lgiide ©nem verdikleri gozlemlenmektedir. Ote yandan insaat
firmalarinin son doénemde giderek firmalar i¢in 6nemli bir iletisim mecrasi
haline gelen sosyal medyadan da yararlandiklar1 goriillmektedir. Verilen
yanitlar bir biitiin olarak degerlendirildiginde, satis ofisinin agilis1 ile ilgili
duyurumda reklam uygulamasina gidildigini, satis ofisi igerisindeki iletisimde

de halkla iligkiler uygulamalarina yoneldikleri dikkati ¢ekmektedir.

Ayn1 zamanda insaat firmalar1 yalnizca sosyal medya ile satis ofisi
tanittminin yetersiz olacagini dile getirmislerdir. Bu etkinlikler, destekleyici
0ge olarak “tanitim” i¢in bulunulmasi gereken bir mecra oldugunu ifade
etmislerdir. Satis ofislerinin tanitim siirecinde stireklilik saglamak icin
etkinlikler diizenlenmesi gerektiginin de altin1 ¢izen ingaat firmalari, tanitim
uygulamalarinin  yalnizca ofis agilisindan  ibaret olmadigimi  da

belirtmektedirler.

7. Satis ofisiniz ile ilgili asagidaki uygulamalardan en ¢ok
hangisini gerceklestiriyorsunuz?

M a) Basin Biilteni

E b) Basin Lansmani
i c) Etkinlik

i d) Reklam

i e) Sosyal Medyada Profil
Olusturma
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Tablo: 3.6 Satis Ofisi ile ilgili Uygulamalarin Durumu

Gorligmeye katilan firmalarin, sSatis ofisleri ile ilgili iletisim
uygulamalarinin basinda %40 oranla reklam geldigi goriilmektedir. Firmalar
tarafindan uygulamalarin %28’i basin biilteni %12’si sosyal medyadaki
profilleri ve etkinlikleri %8’i de basin lansmani bigiminde belirtmistir.
Dolayisiyla, satis ofisindeki gelismeler ile ilgili halkla iliskiler uygulamalar
cergevesinde basin biilteni, basin lansmani ve etkinlik yonetimi adimlarina yer

verildigi goriilmektedir.

Biitiinlesik pazarlama iletisimi g¢ergevesinde konut {ireticisi ingaat
firmalarinin iletisim stratejilerinin temelinde reklam wuygulamalar1 yer
almaktadir. Reklam uygulamalarinin ardindan halkla iligkiler yontem ve
araglarina basvurduklari gézlemlenmektedir. Iletisime verilen dnemin giderek
arttigi giinlimiizde onceligi reklam uygulamalarina agirlik veren firmalar,
zamanla halkla iligkiler uygulama alanlarin1 da genisletmistir. Sosyal medyada
profil olusturma uygulamalari da giderek artig gostermektedir. Satis ofislerinde
gergeklestirilen uygulamalar1 ayn1 zamanda sosyal medyada paylasan insaat

firmalar1, konut alicist adaylar ile dijital ortamdan iletisime gegmektedir.
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8. Satis ofisinizin acildigin1 miisterileriniz en cok hangi
mecradan 6grendigini ifade etmektedir?

H a) Kurumsal Web Sitesi

Hb) Emlak- Konut- Yap1 vb. web
siteleri

u c) Sosyal Medya

u d) Gazete Haberi

i e)Dergi Haberi

i f) Radyo Haberi

H Q) TV Haberi

® h) El ilanlari- Brosiirler

Hi)Arkadas

H j) Reklam

H k) Kulaktan Kulaga

Tablo: 3.7 Satis Ofislerini Konut Alicilarinin Ogrenme Durumu

Konut alicilar1 tarafindan satis ofislerine dikkat ¢ekmek ve ofislerin
acildigina iliskin bilgiyi 6grenmesini saglamak amaciyla iletisim uygulamalari
cercevesinde ¢esitli mecralar kullanilmaktadir. Bu noktada, konut alicilarinin
%32’si dijital ortamdaki sektorel (emlak-konut-yapi-mimari vb.) sitelerden,
%16’s1 reklam, %12’si insaat firmalarinin kurumsal web sitelerinden ve el
ilanlari-brosiirlerden bilgi aldiklarin1 belirtmektedir. Bu baglamda bilgi
aligverisinin  satis ofislerinde en ¢ok halkla iligkiler araglariyla
gergeklestirildigi goriilmektedir. Dijital ortamdaki sektorel web sitelerine
haber akis1 halkla iliskiler aktorleri tarafindan gergeklestirilmektedir. Ote
yandan yine, reklam uygulamalariyla da satis ofisleri ile ilgili bilgi akis
saglanmaktadir. %8’1 ise, gazete haberleri ve sosyal medya araciligiyla satis

ofisleri ile ilgili bilgileri aldigin1 belirtmektedir.
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Katilimcilarin %4°1 ise, dergi, radyo ve TV haberlerinden satis ofisleri

ile ilgili bilgi aldiklarin1 belirtmektedir.

9. Satis ofislerinizde hedef kitlenize yonelik etkinlikler
diizenliyor musunuz? Yanitimz Evet ise ne tiir etkinlikler
diizenliyorsunuz?

Ma) Hayir ®b) Evet

Tablo: 3.8 Hedef Kitleye Yonelik Etkinlik Tiirleri Durumu

Giliniimiizde firmalar belirli uzam ve zamanda c¢esitli etkinlikler
diizenleyerek satis hedeflerine dikkat cekmeye ¢alismaktadir. Giderek ingaat
firmalarinin da konut alicilarina yonelik gergeklestirdikleri etkinlikler ilgi
gormektedir. Konut alicilarinin 6zel giinlerine (sevgililer giinii, yilbasi 6zel,
bayramlar, anneler gilinli, babalar ginii vb.) iliskin etkinlikler

diizenlenmektedir.

Diger yandan, toplum genelini ilgilendiren ekolojik, sanatsal etkinlikler
de diizenlenmektedir. Bu etkinliklerin uzamini ise, satis ofisi g¢evresini
belirleyen kimi insaat firmalari konut temali seminer, sOylesi ve panel
etkinlikleri de diizenlemektedir. Ayni zamanda basina yonelik etkinlikler de bu

uzamlarda dizenlenmektedir.

Kimi zaman bir satis odakli kampanyanin tanitimi i¢in kimi zamanda
proje ile ilgili gelismeleri paylasmak icin etkinlikler diizenlenmektedir. Bu
baglamda Tablo 3.8’de de gosterildigi gibi, konut {ireticisi insaat firmalarinin

%0641 sat1g ofislerinde etkinlikler diizenlediklerini belirtmektedir. %36°s1 ise,
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satig ofislerinde satig ¢alismalart disinda herhangi bir etkinlik yonetimi

gerceklestirilmedigini ifade etmektedir.

Halkla iligkiler uygulama alanlar1 ¢ercevesinde degerlendirildiginde,
etkinlik yOnetimine satis ofislerinde yer verildigi goézlemlenmektedir.
Etkinlikler araciligiyla konut alicilarinin beklentilerini ve yaklagimlarini

incelemek adina 6nemli bir iletisim uygulamasi oldugu diistiniilmektedir.

10. Satis ofislerinizle ilgili ne tiir bilgileri medya ile
paylasiyorsunuz?

M a) Satis Miktari

Hb) Konut Fiyatlan

i c) Ziyaretgi Sayisi

H d) Satis1 Devam Etmekte

Olan Konut Sayis1

i e) Hepsi

Tablo: 3.9 Medya ile Paylagilan Gelismelerin Durumu

Insaat firmalarinin son giinlerde medyada goriiniirliigi giderek
artmigtir. Medya ile iligkilerin satis i¢in 6nemli oldugu uzun yillardan bu yana
bilinmektedir. Her medya goriiniirliigliniin satisa katki sagladigini ifade etmek
giictiir. Dikkat cekmek ya da bilinirlik elde etmek bir bagka deyisle konut alicis1
adaylar1 haberdar etmek adina onem tasimaktadir. Bu baglamda, soruyu
yanitlayan insaat firmalarinin %52’si satis miktari, konut fiyatlari, ziyaretci
sayisi, satis1 devam etmekte olan konut sayist bagliklarinin hepsi ile ilgili
medyaya bilgi servisinde bulunduklarini ifade etmektedir. Satis ofislerinde
satisa yonelik gelismelerin degisimleri ve dlglimleri ile ilgili bilgilerin medya
ile agirlikli olarak paylasildigi goriilmektedir. Gerek sektorel cevrenin proje ile
ilgili satis gelismelerini takip etmesi gerekse de konut alicilarinin bu siiregteki

gelismeleri takip etmesi adina 6nem tagimaktadir.
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Katilimcilarin %16°s1 satis miktar1 ve konut fiyatlar ile ilgili medya
paylasimindan s6z etmektedir. %12’si satisi devam etmekte olan konut
sayisina, %4’ de satis ofisleri ziyaretci sayisina iligkin bilgiyi medya ile

paylastigini belirtmektedir.

11. Proje tamitiminda asagidaki araclardan hangisini ya da
hangilerini kullaniyorsunuz?

®a) El {lam

H b) Brosiir

i ) Katalog

H d) Kitapgik

M e)Promosyon iirtinler
u f) Maket

H g) Biilten

Hh) Afis

i) DVD-CD

Hj) Flash Bellek

Tablo: 3.10 Proje Tamtiminda Kullanilan iletisim Araclarimin Durumu

Halkla iligkilerin tanitim ¢ercevesinde yer alan gorsel ve isitsel araclarin
hemen her firmanin siirekli bagvurdugu iletisim uygulamalar1 arasinda yer
aldig1 goriilmektedir. Satisa yonelik en ¢ok bagvurulan arag ise promosyon
irlinler olarak belirtilmektedir. Promosyon iirlinler cercevesinde tanitim
gerceklestirilirken kalem, kupa, ajanda, harita, anahtarlik, satis sirasinda kiigiik
ev aletleri, beyaz esya, hediye ¢eki vb. sunulmaktadir. Yine tanitim amaclh
hemen her firma projenin maketini gorsel 6ge olarak kullanmaktadir. Projelerle
ilgili bilgilerin ayrintili olarak yer aldig1 brosiirler de, en ¢ok bagvurulan araglar
arasinda bulunmaktadir. %11°1 ise katalog, afis ve flash bellek %38’1 el ilan1 ve
kitapgik %7’si biilten; %6°s1 da DVD-CD araglarini kullanmaktadir.

Firmalar, satis ofisi i¢inde konut alicisina tablo 3.10’da belirtilen araglar

1s181nda projeyi tanitmaya calismaktadir. Bu baglamda konut alicisinin proje
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ile 1ilgili gorsel-igitsel diizlemde algisini yonetmek icin Onem tasidigi

gbzlemlenmektedir.

12. Konut projesinin gerceklesecegi bolgeye geziler
diizenliyor musunuz?

Ma) Evet ®b) Hayir
Tablo: 3.11 Proje Yerine Gezi Diizenleme Durumu

Projeyi yerinde gdrme caligmalar1 yine satis i¢in 6nemli bir aragtir. Bu
cergevede, gezi organizasyonlarinin Kimi satis ofisleri tarafindan diizenlendigi
gozlemlenmektedir. Cogunlukla satis ofislerinin projenin yapilacagi bolgede

yer almasi bu organizasyonu ortadan kaldirmaktadir.

Biiyiik ¢apli projelerin satist i¢in birden fazla projeye uzak farkli bolgelerde

ofis agilis1 gerceklestiren firmalar ise gezi etkinligine siirekli bagvurmaktadir.

Arastirmada yer alan konut tireticisi ingaat firmalarinin %52’si projenin
yapildig1 bolgeye gezi etkinlikleri diizenlediklerini belirtmektedir. Firmalar,
konut alicilar1 ve basin mensuplar1 basta olmak iizere proje ile ilgilenen
herkesin projenin gerceklestirilebilecegi ya da yapilacagi yerde gormelerini

saglamanin satis i¢in 6nemli oldugunu belirtmektedir.

Katilimceilarin, %48 ise, satis ofislerini daha ¢ok projenin yapilacagi
bolgede acgtiklarini belirtmektedir. Bu firmalar, gezi etkinligini satis ofisine

gelen konut alicilarina yonelik dogrudan gergeklestirdiklerini belirtmektedir.
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13. Asagidaki uygulamalardan hangisinin ofisinizdeki
satis1 arttirdigim diisiinityorsunuz?

M a) Satis ofisindeki Etkinlikler
H b) Basinda Cikan Haberler

i ¢) konut Projesinin Adimi
Tasiyan sponsorluklar

H d)Miisteriye Sunulan Yazili
Basili Materyeller

i e) Sosyal Medyadaki
Duyurular

i ) Proje adina katilim
gosterilen Fuarlar

Tablo: 3.12 Satis Ofisindeki Satislar1 Arttiran Uygulamalarin Durumu

Halkla iligkiler uygulamalar ¢ergevesinde satigin artisina etki edecek
seceneklerden olusan, Tablo 3.12° de belirtilen soruya konut iireticisi ingaat

firmalar tarafindan verilen yanitlar ise soyle;

%20’s1 konut projesi ile ilgili yazili ve basili materyallerin satis
etkiledigini ifade etmektedir. Bu baglamda firmalar tarafindan halkla iliskiler
cergevesinde satis ofisinde kullanilan tiim iletisim araglarinin pazarlama ve
satig i¢in arttirici giice sahip oldugu diisiiniilmektedir. %19’u ise, basinda ¢ikan
haberlerin satis1 arttirdigini belirtmektedir. Konut projesi ile ilgili haberlerin
konvansiyonel ve dijital mecrada yer almasi satig ofislerini olumlu ydnde
etkiledigi diisiiniilmektedir. %18’1 de satis ofislerinde gergeklestirilen
etkinliklerin satig1 arttigini belirtmektedir. %17’si de, konut projesinin adin
tasidigr sponsorluklarin dikkat ¢ektigini ve proje bilinirligini arttirdigini
diigiinerek satisa katki sagladigini  belirtmektedir. Sosyal medyadaki
duyurularin satig1 arttirdiginit diistinen firma orani ise %16’dir. %10 ‘u proje
adina katilim gosterilen fuarlar sonrasinda satiglarinda artis gézlemlediklerini
belirtmektedir. Genel ¢ercevede halkla iliskiler calismalarinin satis1 olumlu
yonde etkiledigi miilakata katilm gosteren firmalar tarafindan kabul

edilmektedir.
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14.Satis ofislerinize yonelik yapilan iletisim
harcamalarinin yiizde kag¢i halkla iliskiler
uygulamalarina aittir?

Wa) 1-10

Hb)20-40

1 )40-60

u d)60-80

1 €)80-100

Tablo: 3.13 Halkla iliskiler Uygulamalarimn Yiizdelik Durumu

Biitiinlesik iletisim ¢er¢evesinde insaat firmalari i¢in satis kanallarinin
en Oonemli ayagi olarak kabul edilen satis ofisleri ile ilgili uygulamalarin
icerisinde halkla iliskilere ayrilan biit¢enin degerlendirilmesinde; toplam
iletisim biitgesinin %40-60’nin halkla iliskiler biit¢esi oldugu belirtilmektedir.
%28’1 iletisim harcamalarinin %20-%40’min halkla iligkiler uygulamalarina
ait oldugunu belirtmektedir. %20’si harcamanmn %]1-10’nun %12’si de
harcamalarin  %60-%80’nin halkla iliskiler uygulamalarina ait oldugunu
belirtmektedir. %8’1 ise, toplam iletisim biitgesinin %80-%100’niin halkla

iliskiler uygulamalarina ait oldugunu belirtmektedir.

Tablo 3.13’de de goriildiigii gibi %32’nin toplam iletisim biit¢esinin
yaklasik yarisinin halkla iliskiler uygulamalarina ayrildigini belirtmektedir. Bu
baglamda konut iireticisi insaat firmalarinin halkla iligkiler uygulamalarina
onem verdikleri gdzlemlenmektedir. Ote yandan satis igin de etkili bir iletisim
bileseni oldugu ayrilan biitce ile dl¢iimlenebilmektedir. Onemli olan ayrilan
biitgenin ¢oklugu ya da azlig1 degil, etkin kullanilmasidir. Satisa olumlu yonde
etkileyecegi diislinlilen halkla iliskiler uygulamalarina ne kadar Onem
verildigidir. Bir baska deyisle, bu uygulamalarin satis1 etkiledigini
Olctimleyebilmeleridir. Bu ayn1 zamanda bir sonraki konut projesi satist igin

belirlenecek halkla iliskiler uygulamalarinin da temelini olusturacaktir.
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15. Konut projeleriniz ile ilgili satis ofislerinde
pazarlama odakh halkla iliskiler kampanyalari
gerceklestiriyor musunuz?

HMa) Hayir ®b) Evet

Tablo: 3.14 Pazarlama Odakh Halkla iliskiler Kampanyalarimin Durumu

Konut freticisi ingaat firmalarimin katilim gosterdigi miilakatta
pazarlama odakli halkla iliskiler kampanyalarina verdikleri 6nemi kavramak

adna tablo 3.14’de gosterilen sorunun yanitlar ise soyledir;

Katilimceilarin %72’si pazarlama odakli halkla iliskiler kampanyalari
gerceklestirdigini belirtmektedir. Bu baglamda, konut projesi ile ilgili
Ozetlenen pazarlama odakli halkla iliskiler kampanyalarinda en ¢ok “indirim”
stratejisi kullanilmaktadir. Proje iizerinde, proje yapimi sirasinda ve proje
tamamlandiginda pesin alimlarda oranlari degisen indirim siireci devam
ettirilen kampanyalarin basinda gelmektedir. %10,%20,%30... vb oranlarda
belirli zaman araliklarinda uyguladiklari kampanyalardir. Ote yandan
“promosyon” stratejisi de en ¢ok kullanilan pazarlama odakli kampanyalar
arasinda yer almaktadir. Proje kapsaminda konut alicisinin evine yerlestikten
sonra iicretli yararlanacagi olanaklar1 belirli bir siire iicretsiz yararlanilacak
hale getirip satis sirasinda konut alicisina sunduklarini belirtmektedirler. Ote
yandan bankalar ile gerceklestirilen igbirliklerinde de 6deme kolayliklar
saglanan kampanyalar konut alicisina sunulmaktadir. Yine ¢esitli ev arag ve
geregleri liretiminde bulunan markalar ile isbirligi yaparak 06zel hediye

¢eklerini satig aninda konut alicisina sunduklarini belirtmektedirler.
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Konut iireticisi ingaat firmalarina miilakatta yoneltilen 16. soru ise soyledir:

Satis ofislerinizde uygulanan halkla iliskiler c¢alismalarimizin

satislara olan etkisini nasil 6l¢iimliiyorsunuz?

Satis ofisinde bulunan miilakata katilim gésteren yetkililerin bu soruya
cekimser yanitlar verdikleri  gdzlemlenmektedir. Halkla iliskiler
uygulamalarina biitce ayiran, satis ofislerinde bu uygulamalarin etkili oldugu

diisiinen firmalar, 6l¢timleme ile ilgili satig grafiklerini degerlendirdiklerini ve

miisterilere anket uyguladiklarini belirtmektedir.

Villa
Gizli Bahce

Villa Gizli Bahge, sadece zel Kigiler igin
as benzersiz hir proje

" " Biz Sizi Arayalim
1 ayTicallf birebir yasatabilmermiz Form doldurulduktan sonra satis temsilcisi tarafindan en kisa siirede aranacaksiniz.
igin, lutfen yandaki formu doldurup,
hizimle paylagm.

Proje
Admz Soyadimuz
Cep Telefon Numaramz E-Posta Adresiniz

Bu projeden oncelikle nasil haberdar oldunuz?
[ Gazete B w m] Dergi [T internet [ Tamaik
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Resim 27: Dumankaya Gizli Bahg¢e Projesi Web Sitesi-Miisteri Kosesi

(Kaynak: www.dumankayavillagizlibahce.com)
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Ankete katilan firmalar, halkla iliskiler ile ilgili uygulamalar
gerceklestirdikten sonra satig grafiklerini inceleyerek uygulanan calismanin
etkin olup olmadigimi Glgtiiklerini ifade etmektedirler. Satis ile ilgili halkla
iliskiler ¢ergevesinde miisterilere anket uyguladiklarini ifade eden yetkililere
aynt zamanda su soru yonlendirilmistir; Bu anketlerde halkla iligkiler
uygulamalarmmin satiga iliskin etkinligini gésteren sorunuza bir tane ornek
verebilir misiniz? Sorusuna ise yanit alinamamistir. Pazarlama odakli halkla
iligkiler kampanyalarinin etkin oldugunu yalnizca satis grafiklerindeki
yiikselislerle ol¢limlemeye calistiklarini ifade eden firmalar, ayni zamanda

ol¢timlemelerin sistemli bir bicimde yapilmadigini da belirtmektedirler.

Konut alicilarinin talepleri ve diger firmalarin uygulamalarindan yola
cikilarak halkla iligkiler stratejilerini tasarladiklarmi ifade etmektedirler. Ote
yandan proje ile ilgili katilim gosterilen fuarlar ve satis ofisi icinde
gerceklestirilen etkinliklerde iletisime gegtikleri konut alicilarinin satin alma
slrecine  gegmeleri sirasinda  bu  uygulamalarin  etkin  oldugunu
belirtmektedirler. Kimi firmalar ise, satisin artisindan ziyade projeye dikkat
cekmek konusunda reklam uygulamalarini destekler nitelikte halkla iligkiler
caligmalar1  gerceklestirdiklerini  en nihayetinde satis1  etkiledigini
diisiinmektedirler. Konut projesi ile ilgili basinda ¢ikan bir haberin ardindan

satis patlamasinin s6z konusu olmadigini da ifade etmektedirler.

Bu baglamda, gelen yanitlardan yola ¢ikarak halkla iligkiler
uygulamalarinin satig ¢ercevesinde belirli bir sistem altinda 6l¢iimlenemedigi
gozlemlenmektedir. Bu uygulamalarin satisa giden yolda dikkat ¢ekici ve
tanitict bir ara¢ oldugu ve bu yonde etkin oldugu belirtilmektedir. Ayni
zamanda halkla iligkiler uygulamalarinin satis ofislerinde yer almasinin
rekabetin gerektirdigi uygulamalar biciminde yorumlanmaktadir. Satiga
etkinin dogrudan olmadigin1 yalnizca dolayli olarak etkili oldugu
diistintilmektedir. Firmalar, dogrudan nihai satis1 gosteren Olgiimleme

yontemlerine sahip olmadiklarini belirtmektedirler.

Aragtirmanin ikinci adiminda, satis ofislerindeki gorevlilerin iletisim
alani ile ilgili egitime sahip olup olmadiklar1 soruldugunda verilen yanitlar ise

soyledir;
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Anketleri yanitlayan firmalarin her 3’iinden yalnizca 1’nin iletisim ile
ilgili egitim aldig1 ve alinan egitimlerin yetersiz oldugu dile getirilmistir. Gerek
kurum igerisindeki iletisimde gerekse konut alici adaylarla bu noktada kurulan
iletisimler de yetersiz kaldiklarin1 dile getirmislerdir. Konut {ireticisi
firmalarin, satig ofislerinde calisan kisilerine 6zellikle iletisim konusunda
egitimli olup olmadiklarina iligkin gerekli 6nemi vermedikleri gézlenmektedir.
Ote yandan, firmalar bir projenin olusumunun ekip isi oldugu ve proje ile ilgili
en yetkin bilgilere onu olusturan teknik ve miihendislik, mimari alanlarda
gorev alan galisanlarin oldugunu dile getirmektedirler. S6z konusu alanda yer
alan kisilerin de iletisim konusunda yetersiz oldugu diisiiniilmektedir. Bu da
nihai konut alictya yansidigi dile getirilmektedir. Dolayisiyla ingaat sektoriinde
caligan birimlerin konut alicity1 zaman zaman bilgilendirmesi gerektigi

durumlarda iletisimsizlik yasandigi aktarilmaktadir.

Iletisim konusunda yetersiz kalinilan bir diger konu ise, gergeklestirilen
iletisim uygulamalarinin hangi amaca hizmet ettiginin bilinmemesidir.
Anketlerde verilen yanitlarda uygulamanin, kavramsal karsiliginin bilinmedigi
dikkatleri ¢cekmektedir. “Bilmedigini dile getirmeyen” personelin firmasinda
gerceklestirilen iletisim uygulamalar1 incelendiginde soyledikleri ile
celismektedir. Buradan da anlasilacagi gibi, biitlinlesik pazarlama iletigimi
konusunda yeterli donanima sahip olmayan satis gorevlilerinin, insaat

sektoriinde yiiksek oranda yer aldig1 agikca goriilmektedir.
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SONUC

Insanoglunun barinma gereksiniminin, diinyaya geldigi andan itibaren
kargilamaya c¢alistig1 birincil gereksinim olmustur. Hayatta kalma savasi i¢in
doganin lstiin gii¢lerinden kendini korumak adina belirli bir ¢ehre igerisinde
yasamini stirdiirmeye ¢alismasi giiniimiizdeki konut gereksiniminin temelini
ifade etmektedir. Bu baglamda konut gereksinimi, tarih boyunca insanin yasam
bi¢iminin degismesi ve gelismesi ile yeni anlamlar kazanmaya baglamistir. Bu
yeni anlamlar, barinma gereksinimini karsilamanin da Gtesinde, yeni yasam
bigimleri edinme, yatinm yapma, toplum igerisinde statii kazanma gibi

beklentileri ifade etmektedir.

Gelisen teknoloji ve degisen insan yasamu konut gereksiniminin
kargilanmasinda ortaya c¢ikan beklentileri de beraberinde degistirmistir. Bu
durum, degisim gosteren beklentileri karsilamaya calisan, bu alanda {iretim
yapan insaat firmalarin1 da etkilemistir. Toplayicilik, aveilik ile gbcebe yasam
slireci yerini zaman igerisinde yerlesik diizene ve toplumsal yapilara
birakmistir. Konut olgusundaki hareketlilik stireklilik géstermis ve glinlimiizde

yeni yaklagimlar da bu siirekliligin devam etmesini saglamistir.

Ikinci diinya savas1 sonrasinda kentlesmenin hiz kazanmasi ile konut
yapilarinda gecekondulasmanin yarattig1 sorunlar giindeme gelmistir. 1950’ler
ile diinyada ve Tirkiye’de kentlesmenin keskinlesmesi, konut {ireticilerini
pazarda etkin rol oynamaya davet etmistir. Ardindan 80’li yillarda ¢ok katl
yapilasmadan s6z edilmeye baglanmistir. Konut gereksiniminin toplu yasam
alanlarina ¢evrilmesinin yeni bir resmi ¢izilmistir. Tiirkiye’de kapitalizmin hiz1
ve insan yasamini siirekli etkiler halde olusu konut gereksiniminin karsilama
yontemlerinde de degisiklikler yarattigi gozlemlenmektedir. 90’11 yillarda
gruplar halinde bloklar, site olusumlari, yeni yerleskeler konut iireticileri
tarafindan projelendirilmistir. Marmara depremi ve 2001 krizi ile konut
sektdriinde yer alan ingaat firmalar1 projelerinde ¢esitli degisikliklere gitmis Gte
yandan konut alicilar1 beklentilerini yeniden bigimlendirmistir. Konut ile ilgili
gerekli yasal diizenlemeler de zaman igerisinde kimi degisiklikler konut

alicilarina kitle iletisim kanallar1 araciligiyla aktarilmaya calisilmistir. 2004 y1li
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ile birlikte gerekli diizenlemelerin ve beklentilerin genel g¢ercevesi ¢izilmis

konut projelerinde farklilasma ve markalagsma olgusu giindeme gelmistir.

Degisen sosyolojik yapinin her zaman iiretici ve tiiketiciyi etkisi altina
aldig1 disiiniilmektedir. Tiiketicinin giiniimiizde {iretiminin belirleyici giicii
insaat sektoriinde de c¢esitli degisiklikler olusturmaktadir. Giiniimiizde konut
alicis1 tarafinda fiyat onceligi yerine kalite, garanti, 6zgilinliik ve satis sonrast
hizmet gibi etmenler belirleyici olmaya baslamistir. Bu baglamda giivenilir,
saygin ve markalasmis firmalarin 6nemi artmaktadir. Bir baska deyisle, nihai
konut alicisinin artik birden fazla se¢enegi bulunmakta, miisteri odakli projeye

yonelmektedir.

Miisteri odakliligin her sektorde oldugu gibi ingaat sektoriinde de ivme
kazanmas1 konut iireticilerini iletisim uygulamalarinda farklilasma ¢abalarina
stiriiklemektedir. Bu siireg satis ¢abalarinda da degisiklik yaratmaktadir. Konut
projeleri tiretiminde bulunan insaat firmalarinin satis yontemleri “satis ofisi”
kanal1 ile degisim kazanmaktadir. Konut projelerinin tanitildigi, satisa
sunuldugu proje yerlesiminde ya da hedef kitleye ulasilacak bdlgelerde agilan
uzamlar konut alicilar1 i¢in bilgi noktasi halindedir. Biitiinlesik pazarlama
iletisimi ¢ercevesinde konut projesine 0zellikle reklam uygulamalari ile dikkat
ceken ingaat firmalar1 satisa giden yolu halkla iligkiler uygulamalar: ile
bi¢imlendirdiklerini belirtmektedir. Bu baglamda, dikkat ¢ekme, taninma,
satis1 gerceklestirme ve slirekli memnuniyeti saglama cabalar1 biitiinlesik
iletisim uygulamalarina ingaat firmalarimin “zaman ve biit¢e” planlamasi

rekabetin gerektirdigi bir olusumu ifade etmektedir.

Konut projelerinin inga dncesinde baslayan satis caligmalari, olusum ve
bitis sonrasinda da devam etmektedir. Hatta satis tamamlansa da konut tiretici
firma ile iletisim devam etmektedir. Bu siirecte halkla iliskiler uygulamalari
satig sirasinda basvurulan iletisim stratejilerinde yer almaktadir. Gerek ingaat
firmasinin markalagsma siirecinde gerekse satisa sundugu konut projesinin
tanitim1 ve satisin gerceklestirdigi siirecte halkla iliskiler uygulamalarina yer

verdigi gozlemlenmektedir.
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Bu noktada, ¢alismamizda insaat sektoriinde satis ofislerinde uygulanan
halkla iligkiler uygulamalarinin satiga ne denli etki ettigini irdelemeye calistik.
Buna gore calismalarimiz {i¢ bdliimden olusmaktadir. Birinci bolim
Tiirkiye’de ingaat sektorii ve satis ofisleri konularini ele alirken, ikinci boliimde
halkla iliskilerini insaat sektdriindeki yerini ele almmistir. Ugiincii béliimde

konuya iliskin bir anket ¢aligmasi gergeklestirilmistir.

Konut {reticisi firmalarin, proje satislarinin artisinda satig ofislerinde
uyguladiklar1 halkla iligkiler uygulamalarinin ne o6l¢iide etkili oldugunu

arastirmak ¢alismanin temel amacini olusturmaktadir.

Satis ofisine sahip insaat firmalar rastlantisal olarak, kiiciik, orta ve biiyiik
Olcekli firmalardan secilmistir. Toplam 25 konut iireticisi firmaya gidilerek 16
anket sorusu yoneltilmis, satig ofisi yetkilileri tarafindan yanitlar alinmaya
calisilmistir. Halkla iliskiler uygulamalariin satis ofislerinde ne olglide yer
aldigina iliskin hazirlanan miilakat sorularnin yanitlari yorumlanmaya

calisilmustir.

Konut projesinin hedef kitlesinin belirlenmesinden, kitleye projenin
sunus bigemine, istenilen yonde tutum ve davranis degisikligi yaratma siirecine
kadar atilan tiim iletisim adimlarinda halkla iligkiler yontem ve araglarindan
ingaat sektorii faydalanmaktadir. Bu gercevede insaat sektoriindeki konut
satisinin gergeklestirildigi satis ofislerinde basvurulan halkla iligkiler yontem
ve araclarinin satisa olan etkisinin firmalar tarafindan yadsindigi
gozlemlenmektedir. Arastirmaya katilan konut iireticisi ve satis ofisine sahip

ingaat firmalarinin halkla iligkilere 6nem verdigi bulgularda yer almaktadir.

Konut iireticisi insaat firmalari, medya iliskileri, kriz ve glindem
yonetimi, kurumsal sosyal sorumluluk projeleri, sponsorluk uygulamalari,
etkinlik yonetimi ve dijital ortamda halkla iligkiler uygulamalar1 bilesenlerine,

iletisim stratejilerinin temelini olusturduklarini ifade etmektedir.

Satis ofislerinde yazili basili araglara, yayin araglarina ve etkinlik
araclarina yer verildigi gozlemlenmektedir. Genel gercevede halkla iliskiler
yontem ve araglarina giiniimiizde insaat firmalarinin satis ofislerinde yer

verdigi bilinmektedir. Arastirmanin asil konusunun bu yontem ve araglarin
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satisa olan etkisinin Ol¢iimlenmesi yoniindedir. Bir bagka deyisle konut
satisinda halkla iligkiler yontem ve araglarinin satisa etkisinin 6l¢iimlenmesi

icin insaat firmalarinin yaklagimlarin1 bulgulamaktir.

Aragtirmaya katilan kii¢iik, orta ve biiylik 6l¢ekli insaat firmalarinin
biliyiik ¢ogunlugu satis ofisine sahiptir. Projenin bulundugu bodlgeye gore
konumlandirilan satis ofislerine reklam ve halkla iliskiler uygulamalari
araciligiyla dikkat c¢ekilmeye g¢alisilmaktadir. Halkla iliskiler cercevesinde
basin biiltenlerine, emlak konut yap1 vb. web sitelerindeki yayilanmak tizere
tasarlanan haberlere, ofis icerisinde konut alicilarina yonelik diizenledikleri
etkinliklere, satislar ile ilgili niceliksel verilerin medya ile paylasilmasina,
konut alicilarina  sunulmak iizere tasarlanan yazinsal-isitsel-gorsel
materyallere, proje ile ilintili sponsorluk calismalarina agirlikli olarak yer
verildigi goriilmektedir. Konut {ireticisi ingaat firmalarinin iletisim biitcelerinin
yaklasik yarisini halkla iligkiler uygulamalarina ayirdiklar aragtirma bulgulari
arasinda yer almaktadir. Hemen her konut iireticisi firmanin pazarlama odakl
halkla iligkiler kampanyalar1 diizenlendigi goriilmektedir. Bu baglamda halkla
iligkiler uygulamalarinin satis ofislerinde proje satisi i¢in kullanilan yontem ve

teknikler arasinda yer aldig1 goriilmektedir.

Insaat firmalar1, halkla iliskiler uygulamalarmin satisa olan etkisini,
satig grafikleri ve miisteri anketleri verilerine gore degerlendirdiklerini ifade
etmektedir. Ote yandan halkla iliskiler uygulamalarmnin dogrudan satisi
etkiledigi diigiinilmemektedir. Halkla iligkiler uygulamalari, konut projesine
dikkat ¢ekmek, tanitimini1 gerceklestirmek, satisa giden sistemde siirecleri
yonetmek i¢in kullanilan teknikler olarak degerlendirilmektedir. Dogrudan
satis  isleminin  gerceklesmesini  saglayan yontemin “kampanyalar”

olabilecegini ifade etmektedirler.

Aragtirmanin bir diger konusu da satig gorevlisinin iletisim alaninda
egitim alip almamasi olusturmaktadir. Bu baglamda verilen yanitlardan yola
cikildiginda, konut ireticisi firmalarin satig ofislerinde konut satmaya
calisanlarin biitiinlesik pazarlama iletisimi konusunda bilgisiz olduklar
gbozlemlenmektedir. Konut alicilarinin zaman zaman, tekniker, miihendis ve

mimarlar ile iletisime ge¢mek istedigi anlarda ilgili meslek gorevlilerinin
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iletisimde zayif kaldig1 gozlemlenmistir. Konut iireticisi firma adina iletisimde
bulunulan satis gorevlilerin en fazla talep ettigi konulardan birinin iletisim
alaninda uygulanan caligmalarin satig ile iliskisinin kurulmasinda zorluk

yasadiklaridir.

Gilinlimiiz tiiketici beklentilerinin giderek degisimi ve artis1 karsisinda
bu alana eleman yetistiren kurum ve kuruluslarin bu konuda proaktif
yaklagimlar sergilemesi gerekmektedir. Bu baglamda ingsaat sektoriinde gorev
alacak on lisans, lisans adaylarinin “iletisim” alan1 ile ilgili dersler almasi
sektoriin gelisimi i¢in Onem tagiyacaktir. Pazarlama yonetimi konusunda
egitimler alan bir mithendisin, mimarin olusturdugu yap ile ilgili nihai konut
aliciyr daha yetkin bilgilendirecegi kacginilmaz olacaktir. Ayni bi¢cimde, bu

durum konut iireticisi firmanin satig ¢abalarini da olumlu yonde etkileyecektir.

Biitiinlesik pazarlama iletisimi ¢er¢evesinde, temel reklamcilik, halkla
iligkiler, pazar arastirmalari, kisisel satis, marka yoOnetimi, pazarlama
stratejileri ve iletisim stratejileri konularinda egitim almalar sektoriin

gelisimine biiyiik 6l¢iide katki saglayacaktir.

Konut satis ofislerinde kullanilan halkla iligkiler yontem ve
tekniklerinin satisin gerg¢eklesmesine zemin hazirladigr bu siireci yonetme
konusunda firmaya bigem kazandirdig1 ve dolayl olarak satis1 etkiledigi ifade

edilmektedir.
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EKLER

ANKET FORMU

“Insaat Sirketlerinin Satis Ofislerinde Kullanilan Halkla Iliskiler Uygulamalarinin

Konut Sansina Etkisi” konulu yiiksek lisans tez ¢alismamda kullanilmak tizere 15
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sorudan olusan bu anketi yanitlamanizi rica ederim. Zaman ayirdiginiz igin

tesekkiirlerimi sunarim.

1. Kurumunuzun tiim konut projelerinde satis ofisi agiyor musunuz?

a)Evet
b)Hay1r

c)Konutun proje lizerindeki satisina gore degisim gostermektedir.
2.Bir konut projesi i¢in en az fazla kag ofis a¢iyorsunuz?

a)l-2 b)3-4 ¢)5-6 d)7 ve iizeri
3. Satis ofislerinizin konumunu neye gore belirliyorsunuz?

a) Projenin bulundugu bolgeye gore
b) Projenin hedef kitlesinin buldugu bolgeye gore
c) Kentin kalabalik oldugu bolgelere gore

4. Satig Ofisi agilmadan 6nce konut satis1 gergeklestiriyor musunuz?
a)Evet  b) Hayir

5. Satis ofislerinizin kapatilmasina ne zaman karar veriyorsunuz?
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6. Satis ofislerinizin tanitimi i¢in asagidaki gergeklestirdiginiz iletisim ¢alismalarini

Onem sirasina gore puanlaymiz. (En dnemli 4 puandan 6nem derecesine gore geriye

gidilir)
Reklam( ) Halkla iliskiler( )  Etkinlik( )  Sosyal Medya( )

7. Satig ofisiniz ile ilgili asagidaki uygulamalardan en ¢ok hangisini

gergeklestiriyorsunuz?

a) Basin Biilteni

b) Basin Lansmani

c) Etkinlik

d) Reklam

e) Sosyal medyada profil olusturma

8. Satis ofisinizin ag¢ildigin1 miisterileriniz en ¢ok hangi mecradan 6grendigini ifade

ediyor?

a) Kurumsal web sitesi

b) Emlak- konut- yap1 web siteleri
c) Sosyal Medya

d) Gazete haberi

e) Dergi haberi

f) Radyo haberi

g) TV haberi

h) Elilanlar1, brosiirler

i) Arkadas

J) Reklamlar

9. Satis ofislerinizde hedef kitlenize yonelik etkinlikler diizenliyor musunuz?

(Yanitiniz evet ise ne tiir etkinlikler diizenliyorsunuz?

a)Hayir
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10. Satis ofislerinizle ilgili ne tiir gelismeleri medya ile paylasiyorsunuz?
a) Satis miktar1  b) Konut fiyatlar

¢) Ziyaretci sayist  d) Satilmayan konut sayis1

11. Proje tanitiminda asagidaki araglardan hangisini ya da hangilerini

kullaniyorsunuz? ( Birden fazla isaretleyebilirsiniz)
El ilan1 Maket
Brosiir Biilten
Katalog Afis
Kitapgik DVD/CD
Promosyon iiriinler Flash Bellek

12. Konut projesinin ger¢eklesecegi bolgeye geziler diizenliyor musunuz?
a)Evet b)Hayir

13.  Asagidaki  uygulamalardan  hangisi  ofisinizdeki  satist  arttirdigini

diistiniiyorsunuz?( En ¢ok artis saglayana 6 puan vererek, geriye dogru siralayiniz.)
a) Satis ofisindeki etkinlikler

b) Basinda ¢ikan haberler
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c¢) Konut projesinin adin1 tasiyan sponsorluk c¢aligmalari
d) Miisteriye sunulan yazili basili materyaller,

e) Sosyal medyadaki duyurular

f) Proje adina katilim gosterilen fuarlar,

14. Satis ofislerinize yonelik yapilan iletisim harcamalariin yiizde kag1 halkla iligkiler

uygulamalarina aittir?
a)1-10 b)20-40 €)40-60 d)60-80 €)80-100

15. Konut projeleriniz ile ilgili satis ofislerinde pazarlama odakli halkla iligkiler

kampanyalar1 ger¢eklestiriyor musunuz? (Evet ise kampanyalariniz1 6zetleyeniz.)

a)Hayir

16. Satis ofislerinizde uygulanan halkla iligkiler ¢alismalarinizin satiglara olan etkisini

nasil dl¢limliiyorsunuz?
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