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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

Merhaba

MUlkintzU satmaya karar verdiniz. Hatta size ulasmami saglayacak kadar bir pazarlama faaliyetinde
bile bulundunuz. Ama profesyonel hizmet almak konusunda da ¢ekinceleriniz var.

Ancak:

> Yaptiginiz pazarlama faaliyetleri malkinlzi satmak igin yeterli olacak mi?
> Bundan sonra sizi neler bekliyor?

> Sorunsuz bir satis sUreci yasamak icin neler yapmalisiniz?

Iste bu gibi sorularin cevaplarini ariyorsaniz o zaman dogru yoldasiniz demektir.
Tek ihtiyaciniz bu sorulara dogru cevaplari bulmak. Bu nedenle énunuzdeki zorlu stiregte size cok
yardimci olacak Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi kitapgigini sizin icin hazirladim.

Bu kitapcik ile size vermeyi teklif ettigim hizmetin ¢cok kiigUk bir kismini olusturan ancak profesyonel
destek almadan da bu sireci olabildigince az sorunla tamamlamanizi saglayacak bazi puf noktalarini
sizinle paylasacagim.

Simdi Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasini birlikte gézden gegirelim!

1. Satis Karari

2. Fiyat Analizi

3. Fotograf Cekimi
4. Pazarlama Plani

5. Alici Adaylariyla
Telefon Goriismeleri

6. Milkiinuzun Alici
Adaylarina Sunumu

7. Satis Sartlarinin
Mizakeresi

8. Satis Anlasmasi
9. Tapu islemleri
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

1- SATIS KARARI

Gayrimenkultnuzu satmaya karar vermek, satis strecinde atmaniz gereken ilk ve en dnemli adimdir. Bu karari
alarak ¢iktiginiz yolun henliz en basindasiniz. Bir Gayrimenkul Danismaniile degil de yalniz devam etmeyi tercih
ederek ikinci kararinizi da verdiniz. Artik satis kararini vermenizdeki “Nedeniniz” en buyuk yardimciniz olacak!

“Neden Miilkiiniizii Satmak istiyorsunuz?”

iste bu sorunun cevabini kendinize her verdiginizde satmaya tekrar karar verebiliyorsaniz “Ciddi Saticisi-
niz" demektir. Ciddi Satici olmak size bundan sonra atacaginiz adimlar konusunda muhtesem bir motivasyon
saglarken, yanlis adimlar atma lUkstnUzu de elinizden alacaktir. Clnkd ciddi olmayan saticilara ait mulkler
zamanla ilgiyi kaybeder ve bir slre sonra bolgenizdeki alicilar tarafindan goz ardi edilen mulkler haline gelirler.
Unutmayin ki satmay disindigunuz sey bir Gayrimenkul yani “Tasinmaz”. Yani baska bir pazarda (adreste)
satmayi tekrar deneyemezsiniz

2 - FIYAT ANALIZI

ikinci adim aslinda en zoru ¢iinkii bu noktada kendinize ait olan bir seye deger biciyorsunuz. Ve sizin belirledi-
giniz deger de cogunlukla sadece sizin icin dnemi olan; anilariniz, tadilatina yaptiginiz harcama, zevkle secilmis
malzemeler, i¢ tasarim ve hatta alis fiyatiniz gibi etkenler olacaktir. Ne yazik ki alicilar sadece piyasa fiyatlari ile
ilgilenirler. Baska bir ifade ile alicilar sizin belirlediginiz dederle degil mulkinuzin piyasadaki ederi ile ilgilenirler.

Kisacasl belirlediginiz fiyat sizin malkintzin veya rekabet halinde oldugunuz mulklerin satisini garantileyecektir.

Bir gayrimenkulin piyasadaki ederine karar veren etkenler ise asagidaki gibidir;

Bolgenizde yakin zamanda gerceklesen fiyatlar:

Unutmayin internette gordiguniz fiyatlar satis fiyatlar degildir. Ve normal kullanicilarin bélgelerinde gercekle-
sen fiyatlari bulmalariicin yakin zamanda alim, satim veya aracilik yapan insanlara danismaktan baska bir yontemi
yoktur. GUnUmuz sartlarinda son 2 ayda gerceklesenler disinda 6Jrenecediniz tUm fiyatlar géz ardi etmelisiniz

Konumu:

MulkinUzdn 6nemli noktalara uzakldi, cevresinde ne gibi imkanlar oldugu ve bu imkanlarin size ulasan alici
adaylariicin ne kadar dnemli oldugu fiyata ytksek oranda etki eder. Ancak bu konum bilgilerini dogru degerlen-
dirmeli ve uygun sekilde sunmalisiniz.
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

Gayrimenkulliniziin tadilat durumu:
Hem fiyata hem de satis stresine etki eden bir etkendir. MUlkinUz alicilar tarafindan ilk gezildigi anda onlari
olumsuz etkileyecek her aksakligi gidermeli ve onu olabilecek en bakimli haline getirmelisiniz.

Rekabet icinde oldugu diger miilkler:

Potansiyel Alicilar, sizin mUlkinizU - gerek fiyat gerekse de tadilat durumu olarak - yakin gevrede su anda sati-
Ik olan diger mulklerle karsilastiracaklardir. Alicinin dikkatini rakip mulklerden uzaklastirmak ve sizin mulkintze
odaklanmalarini saglamak icin, fiyatta rekabetci olmalisiniz. Ayrica mulkinuizun satisa hazirlanmasi konusunda
da ¢ok farkl olmak zorundasiniz.

Zamanlama:

Piyasaya ciktigimiz ilk 30 gun ¢ok dnemlidir, bu sureyi dikkatli
degerlendirmelisiniz. Alicilarin mulkiintzl gezecekleri ve en ¢cok teklif verecekleri
zamandir. Biz buna “Firsat Penceresi” diyoruz! Bu firsati kagirmamalisiniz.

Miilkiiniiziin ederini belirleyen bu ana etkenlerden sadece bir tanesini degistirebilirsiniz.
O da Gayrimenkuluniiziin Tadilat Durumudur.

Saticilar rayi¢ bedelin lizerinde bir fiyat talep ettikleri takdirde bir slire sonra piyasanin

pesine takilip fiyat indirmek zorunda kalirlar. Ancak yaklasim olarak hep ge¢ kalir ve
rayiclerin tizerinde fiyat belirlerler. Rayic Bedel her zaman yapilan indirimlerin altinda kalir.

3 - FOTOGRAF CEKIiMI

Bu adimda yapacadiniz tim dogrular, mulkiintzu alict adaylarinin gérmek istemesi icin gerekli cazibeyi yara-
tacaktir. Bu nedenle bu asamada cok dikkatli olmalisiniz. MulkinUz ne kadar guizel ve bakimli olursa olsun kétl
cekilmis fotograflar alici adaylarinin mulkinuz ile ilgili gérecedi en son seyler olacaktir. Yapilan arastirmalara gore
dogru sekilde ¢ekilmis fotograflar, digerlerine gére %80 daha fazla alici adayini gekmektedir.

MulklnUza daha fazla alici adayinin dikkatini cekmesine yardimci olmasi igin size bir kag dnerim olacak;

> Oncelikle fotograflari cekecediniz makina yiiksek ¢oziinirliikte ve yiksek diyafram acikliginda olmalr.

> Fotograf ¢ekimini glintin aydinlik bir saatinde gerceklestirmelisiniz.

> Cekim yapacagdiniz sirada ortamin mutlaka temiz ve dizenli olamasina dikkat etmelisiniz.

> Kadraji yatay olarak kullanmaya calisin cinku internet sitelerinin resim gorinttleme ekranlar yatay olarak
dizayn edilmistir.

> Cektiginiz tum fotograflar genis aciyla alinmalidir. Bu noktada genis aclli, profesyonel bir fotograf makinasi
size cok buyuk avantaj sagliyacaktir.
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

4 - PAZARLAMA PLANI

Bu asamada artik elinizde ¢ok miktarda fotograf ve bilgi olmali. Simdi bunlarin hepsini muhtesem bir pazarlama
plani yapmak icin harmanlamalisiniz. Ozellikle ginimuzde en gecerli pazarlama araci olan interneti cok iyi
kullanmalisiniz.

Gayrimenkul isi icin sik¢a kullanilan bazi internet siteleri (portallar) vardir. Olabildigince fazla alici adayina ulas-
mak icin bu portallarin cogunu aktif bir sekilde ydnetmelisiniz. Portallarda éncelikle Gyelik islemi yaptirmaniz
gerekiyor. istenilen bilgileri eksiksiz olarak giriniz. Ozellikle iletisim bilgileri cok &nemli, unutmayin alici adaylari
size bu bilgiler sayesinde ulasacaktir. Telefon numaranizi paylasmak istemiyorsaniz gesitli portallarin size sanal
numaralar belirledigi hizmetler satin alabilirsiniz. Tabi ki isiniz (lye olamakla bitmiyor. ilan vermek icin yeni tyelik-
lere bir ay Ucretsiz olmakla beraber, devam eden aylarda ylksek Ucretler 8demek zorunda kalacaksiniz.

Size ulastigima gore siz bunu zaten yaptiniz. Hatta fotograflari ytkleyip ilaninizi yayina aldiniz bile. Ancak bu
ilaninizin Ust siralarda yer almasini saglamaz ne yazik ki.

Onemli bir soru en son baktiginizda ilaniniz kaginci sayfada yer aliyordu? Peki, bu portallarda Ust siralarda yer
alan ilanlardan biri olmak icin neler yapmaniz gerektigini biliyor musunuz? Iste sizin icin hazirladigim bir kag éneri;

> Cektiginiz fotograflar ylksek ¢6zinUrlikte olmalidir.

> Portallar fotograf sayisi cok olan ilanlari benzer tarihlilere gére Ust siralarda goruinttlemek Gizere tasarlanmistir.
Bireysel kullanicilara verilen fotograf hakki 10 iken Profesyonel kullanicilara 30 - 35 adettir. Bu nedenle zaten
geride basladiginiz yarista hakkinizin tamamini akillica kullanin.

> Fotograflari bir akisa gore, yani ilaniniza bakanlar evinizi geziyormus gibi diisiniin ve o siralamada yukleyin.

> MulkinGzin dzelliklerini iyi bilin. ilan portallarinda yer alan ézellikler kismini dikkatlice gézden gecirin ve
mulktnUze ait 6zellikleri eksiksiz sekilde isaretleyin.

> lan agiklamalari bélimiine dzen gdsterin. Ama uzun aciklamalari okuyan sayisinin cok az olacadini da
aklinizdan cikartmayin. Sade ve yeterince aciklayici ilan aciklamalari her zaman daha ciddi alici adaylarini
cekecektir.

> En son ve en pahall secenek olarak Ucretli yUkseltmeler satin alabilirsiniz. Bircok portal bu konuda cesitli
segenekler sunmakta, hangisinin sizin ihtiyaclariniza uyacagina karar vererek harcama yapmalisiniz.

Artik ilan portallari ile ilgili bilginizin daha fazla oldugunu distntyorum. Tabi pazarlama stratejinizde en énem-
i kisim bu olsa da tek énemli kissm dedil maalesef. Glnimuzde pazarlama denilince akla gelen belirlenmis
kitlelere gerekli tanitimin yapilmasidir. Bu nedenle Facebook ve Instagram gibi sitelerde belirlediginiz alici
grubuna 6zel reklamlar satin alabilirsiniz. Bu ¢alismalar, dogru kurgulanmis bir pazarlama planinin dopingleri gibi
olacaktir.
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

5 - ALICI ADAYLARI ILE TELEFON GORUSMELERI

Artik gereken her seyi yaptiniz ve bekliyorsunuz. Gelecek ilk telefon mulkinizUi satacaginiz alici adayindan
geliyor olabilir. Ancak suna hazirlikli olun ki sizi arayacaklarin sadece %5'i ciddi alicilar olacaktir. Geri kalan kismi
benim gibi emlakgcilar ve merakli insanlardan olusacaktir.

Her arayanla ayni enerjide ve ciddiyette konusmalisiniz, bu da isin en zor kismidir. Bu konuda size tavsiyem
onceden bir konusma metni hazirlamaniz olur. Bu sayede mulkinuz ile ilgili detaylarin hicbirini unutmadan
anlatabilirsiniz.

Dogru belirlenmis bir fiyat icin alacaginiz arama sayisi ginde 10’a kadar c¢ikabilir. Bu aramalarin hicbirini
kacirmamalisiniz. Cevap vermediginiz bir arama zaten az olacak ciddi alici adaylarindan birine ait olabilir. Si-
zin aramaya cevap vermemeniz sonrasinda bir sonraki ilana gecer ve sizi tekrar aramayabilir. Unutmayin bu
adimdaki tek amaciniz olabildigince fazla kisiye evi gostermek icin randevu almak olmalidir. Bu nedenle sabirli
olun ve insanlari evi gormeleri konusunda ikna etmeye calisin.

6 - MULKUNUZUN ALICI ADAYLARA SUNUMU

Alict aday! ile randevulastiniz, artik milkiiniizii gdstereceksiniz. Oncelikle sundan emin olun beklediginiz kisi
veya kisiler gercekten gelecekler mi? Bu size garip geliyor olabilir ama insanlar sizinle konustuklarini unutup
baska planlar yapabilir. Bu gibi bir durumla karsilasmamak icin 6nceden alici adayini arayin ve teyit alin.

Her sey tamam, alici adayi kesin geliyor. Size bir dneri daha, mutlaka mulkiintze aliciadayindan en az 15 dk. dnce
varin. Etrafi dikkatlice kontrol edin ve ortami havalandirin. Sunu aklinizdan ¢ikartmayin buiste ilk intiba herseydir.
Alici adayinizla tek seferlik bir sansiniz var. O sansi kota kullanmak gibi bir IUkstntz de yok. Alict adaylarinin ilk
ziyarette mulktndzle ilgili olumsuz distinmelerine neden olabilecek asagidaki yanlislardan uzak durun.

Kotu kokular: Koku insanlari duygusal olarak etkileyen bir unsurdur. Kéta kokan bir mulk alicilarin evin geri kalani
ile ilgilenmemesine neden olabilir.

Daginik ve/veya temiz olmayan ortam: Mulkiinizde yasayan olsun ya da olmasin ortam temiz ve dizenli
olmalidir. Alict adaylari temiz ve duzenli ortamlarda kendilerini daha rahat hisseder ve bakis acilari daha olumlu
olur.

Miilkunuzin tadilat ihtiyaclarini 6ne cikartan aksakliklar: Mulkindzi gezerken karsilasabileceginiz akmis
bir tavan, kafla bir duvar, bozuk bir lavabo gibi aksakliklar mulkinUzin satisi zorlastirmakla beraber fiyatini da
fazlasiyla dUsurdr. Bu tur aksakliklari gidermek icin harcayacaginiz para ve zaman, size fazlasi ile geri ddnecektir.

Karanlik bir ortam: Aydinlik bir ortam herkesin iyi hissetmesini saglar. Bu sebeple mulkiniza en aydinlik sekliy-
le gbostermeye dzen gosterin. Gunduz ise panjur veya perdelerin acik olmalarini saglayin. Gece ise tUm aydin-
latmalarin calisir vaziyette ve acik olmalarina dikkat edin.
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

ButUn hazirliklarinizi dogru sekilde yaptiniz ve alici adaylari malkiinizt gezmeye basladilar. Onlari bir golge gibi
takip etmeyin ve onlara biraz alan taniyin. Bu asama icin herseyden zor olan kismi yeni basliyor. Alici adaylari
mulkdnUzu size kotllemeye baslayacaklar. Cok bedenerek yaptirdiginiz tadilati, sectiginiz malzemeleri, size hos
gelen renklerini... Kisacasi pazarlik yapmak icin mulkiinuz ile ilgili ne varsa size karsi kullanmaya calisacaklar.

iste simdi sakin ve sogukkanli bir sekilde bu itirazlarin kisisel olmadiginin farkinda olarak sadece teklif
almaya odaklanin.

Miilkiinlzi alici adaylarina sunma sayiniz dustik ise
belirlediginiz fiyat piyasanin ¢ok Ustilinde demektir.

7 - SATIS SARTLARININ MUZAKERESI

Alici piyasalarinda (satilik evin ¢ok, alicinin az oldugu) beklenti fiyatlarin disecedi yonindedir. Bu nedenle iste-
diginiz fiyat ile aldiginiz teklifler arasinda ugurum olabilir. GUnUimUz piyasasinda ciddi alicilarin az olmasi nedeni
ile bir takim kisilerin firsat yaratma ¢abasinda olduklarini bilmelisiniz. Buna ragmen aldiginiz teklif ne kadar dusuk
olursa olsun sakin kalin ve diyalogu kaybetmeyin. Unutmayin ki bu stirecte yapmaniz gereken tek sey olabildi-
gince fazla teklif almaktir. Mlzakere zorlu bir strectir. Bizim gibi bu isin egitimini almis profesyoneller igin bile
satis strecinin kilidi bu asamadir. Ayrica psikolojik olarak en yipratici ve en ¢ok hata yapilan kismidir.

Fiyatinizi dogru belirlemis olsaniz dahi piyasayi hala iyi kontrol etmeniz gerekmektedir. Mulkinizid begenen alic
adaylari sizinle satis sartlarini konusurken dahi piyasadaki mevcut malkleri ve hatta yeni ¢ikan mulkleri de takip
ediyor olacaktir. Sizde en aza onlar kadar rakip mulklerle ilgili bilgi sahibi olmalisiniz. Cinki muzakereler sirasinda
rakip ilanlar ve komsularin fiyatinizla ilgili fikirleri gibi pazarlik konularr ile ugragmali ve stireci devam ettirmek icin
caba sarf etmelisiniz.

Su aklinizdan hig ¢ikartmayin; aldiginiz teklif, alacak oldugunuz teklifler arasinda en yuksek olani olabilir. Bu ne-
denle her teklifi degerlendirmeye alin. Unutmayin hig bir alici adayi ilk teklifine kesin ret yaniti veren bir saticiile
tekrar pazarliga oturdugunda daha yulksek bir teklif vermez. Aksine teklifini dUsirir. Bu asamaile ilgili bir baska
konu ise mulku kag sene dnce aldiginizdir. Bir gayrimenkulin satin alinmasini takip eden 5 yil icerisinde tekrar
satilmasi durumunda alis ve satis fiyatlari arasinda tapuda belirtilen rakamlar baz alinarak ciddi gelir vergileri ile
karsi karsiya kalabilirsiniz.

Unutmayin; “Alici Piyasalarinda” saticilar gegmisi, alicilar ise gelecegi fiyatlarlar.

Saticl tarafi siirekli gegmiste benzer miilklerin kaga satildigini diistiniirken, alici tarafi
ise fiyatlarin daha ne kadar diisecegini diistndir.

Sartlarin bu denli zorlu oldugu bir donemde bir baska zorlukta miilklerinizi gezen ve/
veya teklif veren alici adaylarindan hangilerinin ciddi alicilar oldugunu tespit etmektir.
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8 - ANLASMA

Fiyat ve ddeme kosullar konusunda anlastiniz. Simdi sira bu anlasmay! tamamlamaya ve yazili hale getirmeye
geldi. Kimse tapu gunu édnceden konusulmamis sartlarla karsilasmak istemez. Bu nedenle anlasilan tim hususlar
yazlya dokulmeli ve her iki tarafin imzasi ile kesinlestirilmelidir. Satis stirecinin bu asamasi hem heyecanl hemde
stresli bir asamadir. Baslangi¢tan bu ana kadar verdiginiz emeklerin karsiligini almaya bir adim kalmasina ragmen
isler hala en basa dénebilir. Sizin icin olabilecek en kot sey ufak purizler yizinden anlasmanin masada kalmasi
olacaktir.

Tabi ki kendinizi glivence altina almak i¢in yapacaginiz seyler olacak. Bunlarin en basinda Satis s6zlesmesi ve
kapora (kaparo) formu olmali. Bu iste profesyonel biri olmadidiniz icin bu gibi belgelere sahip olmayabilirsiniz.
Ancak dzellikle kapora icin bir belge dlzenlemenizde blyuk yarar var. CinkU kanunlarimiz nezdinde “Kapora”
daha sonra iade etmek UGzere alinmis 6n 6demedir. Satisin gerceklesmemesi durumunda iade edilmesi gerek-
mektedir. iste bu sebeple alinan kaporayi, satis giiniine kadar iyi muhafaza etmeli ve asla harcamamalisiniz.

9 - TAPU ISLEMLERI

iste geldik son adima. Bu asamada her seyin sonuna gelinmis oluyor. Ama hala islem kapanmis degil. Hala dikkat
etmeniz gereken bircok sey var. Bu adimi ikiye ayirmakta yarar var. ilki tapu giinii sabahi, ikincisi ise tapu giind
6gleden sonrasi yapilacaklar. Tapu islemleri tim gunundzu alacaktir. Bu nedenle o gin igin hicbir plan yapmayin
ve tUm gundnuzd bu isleme ayirin. Tapu randevunuzu almayi unutmayin.

ilk olarak tapu giinii sabahi yapilacaklar:

Satici olarak Belediye Tahakkuk Servisinden Rayi¢ Bedel Kagidi almalisiniz.

> Rayic Bedel Kagidi

> Saticlya ait 1adet vesikalik (istege bagl), kimlik asli ve fotokopisi
> Alicya ait 2 adet vesikalik (istege bagdh), kimlik asli ve fotokopisi
> Gecerli bir DASK ile tapu dairesine basvurunuzu yapacaksiniz.

Basvuru sirasinda Rayi¢ Bedel Kagidinin alt kismina resmi satis tutarini ve imzanizi atmayi unutmayin. Vezneden
basvuru sonrasi size verilecek basvuru numarasini lUtfen kaybetmeyin. Devam eden tapu sirecinde bu numa-
rayl kullanacaksiniz.

Basvurunuzu tamamlamaniz sonrasinda cep telefonunuza bir mesaj gelecek. Bu mesaj sadece basvurunuzun
alindigini belirtmek icin génderilmekte. Artik 6gleden sonra gelecek ikinci mesaj kadar beklemeniz gerekiyor.
ikinci mesaji aldiniz. Bu mesajda tapu randevu saatiniz ve yatiracaginiz harglarla ilgili bir numara gelecek bu nu-
maray kullanarak bankamatik tizerinden édemeyi gerceklestireceksiniz. Odeme sonrasinda alacagdiniz dekontu
saklayin, daha sonra ihtiyaciniz olabilir.
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Randevu saatinde Tapu MudUrligune gidin, bos olan bir vezneye basvuru numaraniz ile miracaat edin. Simdi
imzalar icin bekleme siireci basliyor. imza odasindan isminiz ile seslenilene kadar bekleyeceksiniz. imza odasina
cagrildiginiz zaman igeride satilan mulkin bilgileri teyit edilecek ve satis islemi ile ilgili alisverisin tamamlanip
tamamlanmadigi sorulacak. Bu asamaya kadar Iiitfen para alisverisini tamamlayin. imza odasinda aksi yénde bir
beyan vermeniz durumunda tapu islemi askiya alinacaktir.

imza odasindaki islemin tamamlanmasi sonrasinda yeni tapunun hazirlanmasi icin bir siire daha beklemeniz
gerekiyor. Bu islem tamamlanincaya kadar da her iki tarafinda tapu mudarliginden ayrilmamasi daha uygun
olacaktir.

Artik Sahibinden gayrimenkul satmanin yol haritasini beraberce gézden gecirdik.
Tum bu stireg, her seyin yolunda gitmesi durumunda dahi 100 gline yakin bir
zamaninizi ve enerjinizin biylik kismini alacaktir. Hatta stirecin bir asamasinda isler
tikanirsa her sey basa donecek ve zamaniniz bosa gidecektir.

Liutfen motivasyonunuzu bozmayin ve miilkiiniizii neden
satmak istediginizi hatirlayin.

PEKi BEN
SIZIN IC}IN. o
NE YAPABILIRIM?
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

Bu kitap¢igi hazirlamaktaki temel amacim sizin gibi danismanlik hizmeti almak istemeyen potansiyel musterile-
rime de yararl olabilmekti. Umarim bu bilgiler 1siginda istediginiz sonucu alirsiniz.

Ama yine de benim gibi bir profesyonel ile calismak size neler kazandiracak bahsedeyim.

> Oncelikle sizin isteklerinizi, ihtiyaclarinizi ve beklentilerinizi anlamak icin zaman ayiracagim, biitiin sorulariniza
cevap verecedim, telefonlarinizi ve e-mail’lerinizi ayni gin cevaplandiracagim ve size karsl daima durust olaca-
gim.

> TUm satis surecinde belki de en dnemli nokta olan Fiyat Analizi kisminda size en ylksek faydayi saglayacagim.
Kendimin ve sirketimin tim imkanlarini mulkindzin satilabilecedi en ylksek fiyati ve satin almasi muhtemel
kitlenin tespiti icin kullanacagim.

> MUlkUinUzdn tanitimini yapmak ve mimkin oldugu kadar ¢ok Aliciya ulastirmak amaciyla farkl mecralarda
(uzman emlakgilarla paylasim, SMS, mailing, promosyonlar, standlar, komsulara hazirlanan “Haberiniz var mi?”
mektubu, sunum dosyasi, 6zellikler sayfasi, farkl satis portallarinda ve gerektiginde sosyal paylasim sitelerinde
ilanlar gibi) genis kapsamli bir Pazarlama Plani uygulayacagim.

> Tum medya gorselleriniz icin profesyonel bir calisma yapilmasini sadlayarak mulkintzin cazibesini arttiraca-
gim.

> TUm telefon trafigini ben yonetecedim. Emlakgilarla dahil, gereksiz tim dialoglardan sizi kurtarip sadece be-
nimle muhatap olmanizi saglayacagim.

> BUtdn alici adaylarina mulkindzu gésterebilmekigin aldigim tUm egitimler dogrultusunda sizin adiniza hizmet
verdigimi daima hatirlayarak sabirli ve sakin kalacagim.

> Bos olan mulkintz gUvence altinda olacak. Yetki stirem dahilinde mulkiniz sadece benim sorumlulugum
altinda olacak.

> Eger satmayi disunduguniz mulkintzde halen yasiyorsaniz, sunum surecini ailenizin durumunu ve ihtiyagla-
rinl goz éntnde bulundurarak koordine edecedim.

> Gelen butln teklifleri size sunacagim, tekliflerin olumlu veya olumsuz yénleri hakkinda size danismanlik yapa-
cagim. Onerilerde bulunacagim.

> Pazar sartlarina gore en iyi teklifi almak igin sizin adiniza mizakereleri ylritecegim.

> Potansiyel Alicinizin en uygun kosullarda konut kredisi kullanabilmesi icin ona yardimci olacagim. Boylelikle
mulkdnUzU daha kolay ve hizli satabilecegiz.

> Tapu devri icin belediyede, tapu dairesinde, bankalarda, vergi dairelerinde yapilmasi gereken tim islemleri
sizin ile beraber yUriatecegim. Tum sure¢ boyunca birinci ginden baslayarak son gine kadar daima yaninizda
olacagim.

> Emlak alim-satim vergileri, gelir vergisi, gibi mali ve hukuki konularda size destek olacagim.

> Kisacas! tiim slire¢ boyunca SIZIN cikarlarinizi daima én planda tutacagim.
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Gayrimenkul Satmanin Yol Haritasi

Tum bu taahhutleri vermek elbette kolay degil.
Gayrimenkul isini profesyonel olarak yapabilmek ve size
daima en iyi hizmeti verebilmek uzere ¢alisiyorum.
“Once Miisterilerimiz Gelir” diisiincesi ile siirekli kendini
gelistiren ve soz verdiginin fazlasini gerceklestiren, ekip
arkadaslarim ile beraber her zaman sizin tarafinizda
olmayi ve size kazandirmayi hedefliyorum.

Tum bu calismayi siz degerli musterilerime kazan-kazan
prensibi ile hizmet verebilmek i¢in yapiyorum.

Size kazandiracak olan hizmetlerimden faydalanmak
icin benime iletisime ge¢cmeniz yeterli.

“Insanlarin en hayirlisi insanlara faydali olandir.”
"Isildayan gozler gulimseyen yuzler sana baglh.”
"Gormek istedigin degisimin kendisi sen ol.”

iletisim ve Detayli Bilgiicin
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