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zamanını hiç esirgemeyen, değerli bilgi ve tecrübesi ile bana doğru yolu göstererek yapıcı 

bir Ģekilde beni yönlendiren, bu çalıĢmayı sonuçlandırmamda görüĢleri ile etkin katkıda 

bulunan, Karamanoğlu Mehmetbey Üniversitesi Ġktisadi ve Ġdari Bilimler Fakültesi ĠĢletme 

Anabilim Dalı Öğretim Üyesi ve Anabilim Dalı BaĢkanı saygıdeğer danıĢman hocam 

Sayın Prof. Dr. Osman ÇEVĠK‟e en derin saygı ve Ģükranlarımı sunarım.  

YaĢamım boyunca güvenini, emeğini ve sevgisini esirgemeyen, maddi ve 

manevi her türlü destek veren çok kıymetli Anneme, Babama, Aileme ve EĢime sonsuz 

Ģükranlarımı sunar, araĢtırmanın tüm ilgililere yararlı olmasını dilerim.  

 

Duygu ALTUN 
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ÖZET 

KONUT SATIN ALMA KARARINI BELĠRLEYEN FAKTÖRLER; KARAMAN 

ĠLĠNE YÖNELĠK BĠR ARAġTIRMA 

Duygu ALTUN 

Yüksek Lisans Tezi 

DanıĢman: Prof. Dr. Osman ÇEVĠK 

Önceki dönemlerde konut alıcıları konut sahibi olabilmek için kendi ihtiyaç ve 

önceliklerine göre konut inĢa ederken, günümüzde konut alıcıları daha çok ikamete hazır 

konutları tercih etmektedir. Alıcılar ikamete hazır konutları seçerken ihtiyaç ve 

önceliklerininin yanında konutun özelliklerini de dikkate almaktadırlar. 

Bu araĢtırma ile Karaman ilinde konut satın alma kararını etkileyen faktörler 

tespit edilmeye çalıĢılmıĢ ve konut alım sürecinde etkili olan sosyoekonomik, demografik 

faktörlerin belirlenmesi ve tüketici istek ve ihtiyaçlarının saptanması amaçlanmıĢtır. Bu 

amaç doğrultusunda hazırlanan anket formu Karaman il merkezi sınırları dahilinde basit 

tesadüfi yöntemle seçilen 400 kiĢiye uygulanmıĢ ve toplanan veriler frekans ve yüzde 

tabloları, Ki-Kare, t ve tekyönlü varyans analizi gibi uygun istatistiksel yöntemlerle analiz 

edilmiĢtir.  

Analiz sonuçlarına göre konut satın almayı etkilediği düĢünülen faktörlerden; 

konutun sağlamlığı, fiyatı ve istenildiği zaman satılabilmesi konut satın alırken en çok 

dikkate alınan etkenler olarak ön plana çıkmıĢtır. Aile-arkadaĢ tavsiyesi, satıcının 

yaklaĢımı, gazete, TV, vb. reklamları ve konutta akıllı sistem varlığı ise en az dikkate 

alınan faktörler olmuĢtur. 

Anahtar Kelimeler: Konut, Konut Pazarlaması, Konut Ġstekleri, Konut 

Tercihleri, Konut Satın Alma Kararına Etki Eden Faktörler.  
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ABSTRACT 

A RESEARCH TO IDENTIFY THE FACTORS THAT AFFECT HOUSING 

PURCHASE DECISION IN KARAMAN 

Duygu ALTUN 

Master Thesis 

Advisor: Prof. Dr. Osman ÇEVĠK 

In the past, in order to own a house, people used to construct places according 

to their needs and priorities. But today, house buyers prefer residential premises that are 

ready to move in more. While choosing the residential premises, buyers take the properties 

of the house into consideration as well as their needs and priorities. 

Within this study, it is aimed to determine the factors that affect housing 

purchase decision in Karaman, the socioeconomic and demographic factors that are 

influential in housing purchase process and the consumers' needs and desires. The survey 

form prepared for this purpose was applied to 400 people within the borders of Karaman 

city center, selected by simple random method and the collected data were analyzed with 

appropriate statistical methods such as frequency and percentage tables, Chi-Square, t test 

and one-way analysis of variance. 

According to the results of the analysis, the factors that are considered to be 

effective for buying houses; substantiality, price and marketability of a house, came into 

prominence as the most important factors while purchasing a house. On the other hand, 

family or friend advice, the sellers' approach, newspapers, TV commercials and 

advertisements, availability of an intelligent system at a property were the least considered 

factors. 

Key Words: Housing, Housing Market, House Requests, House Preferences, 

The Factors That Affect Housing Purchase Decision. 
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GĠRĠġ 

 En ilkelinden en geliĢmiĢine kadar her birey hayatını sürdürebilmek için 

gereksinimlerini karĢılamak zorundadır. Barınma ihtiyacı insanların fizyolojik ihtiyaçları 

kadar önem taĢıyan bir korunma ve güvenlik ihtiyacıdır. Ġnsanların yaĢayabilecekleri bir 

çevrede hayatlarını sürdürebilme isteği hemen hemen her yıl önem taĢıyan bir konu olmuĢ 

ve nüfustaki artıĢ ile birlikte konut ihtiyacı da her yıl yükselmiĢtir. 

 Dünyanın değiĢmesi ve geliĢmesi ile birlikte müĢteri beklentilerinde de bir 

değiĢim meydana gelmiĢ ve konut sektörü, konut satıcısının egemenliğinden, müĢterilerin 

egemenliğine geçmiĢtir. Ekonomik, sosyal ve kültürel alanlarda meydana gelen sürekli 

değiĢim ve geliĢim insanların konut isteği ve beğenilerinde de değiĢimler meydana 

getirmiĢ ve bu durum konut pazarlamasının ayrı bir sektör haline gelmesine neden 

olmuĢtur. Konut çok yönlü bir kavram niteliğinde olmasından dolayı, bireyler, yerel ve 

merkezi yönetimler için önem taĢımaktadır ve bu nedenle konut konusundaki araĢtırmalar 

çeĢitlenerek ve artarak devam etmektedir. 

Konut ediniminde satın alma kararını etkileyen faktörlerin tespitine yönelik 

yapılan çalıĢma beĢ ana bölümden oluĢmaktadır. ÇalıĢmanın ilk aĢamasında araĢtırmanın 

önemi ve amacını belirten bir giriĢ yapılmıĢtır. ÇalıĢmanın birinci bölümünde, konut, konut 

sektörünün geliĢimi ve konut sektörünün sorunları ile ilgili bilgiler verilmiĢtir. Ġkinci 

bölümde pazarlama, konut pazarlaması, konut pazarlamasını etkileyen çevre faktörleri, 

konut pazarlamasında pazarlama karması elemanları ve konut pazarlamasında rekabet 

stratejileri hakkında bilgilere yer verilmiĢtir.  

ÇalıĢmanın üçüncü bölümünde de konut finansmanı, konut finansman 

kaynakları ve konut finanslama teknikleri hakkında bilgi verilmiĢtir. ÇalıĢmanın dördüncü 
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bölümünde, konut sektöründe tüketici tercihini etkileyen faktörler, kulacının konuttan 

beklentileri ve satın alma karar sürecine iliĢkin bilgilere yer verilmiĢtir.  

 ÇalıĢmanın beĢinci bölümünde Karaman ilinin konumu, tarihi, demografik ve 

ekonomik yapısı ile karaman ilinde konut satıĢları ile yapı izin istatistikleri hakkında 

bilgilere yer verilmiĢtir. Ayrıca konut ediniminde satın alma kararını etkileyen faktörlerin 

tespitine yönelik yapılan araĢtırma ve uygulama metodu tanıtılmıĢ olup kuramsal olarak 

açıklanmaya çalıĢılan faktörlere deneysel açıdan yaklaĢılmıĢ ve faktörlerin etki düzeyleri 

değerlendirilmiĢtir. ÇalıĢmanın son bölümde elde edilen bulgular çerçevesinde teori ile 

uygulama arasında iliĢki kurularak elde edilen sonuçlara ve önerilere yer verilmiĢtir. 
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I. BÖLÜM 

1. KONUT KAVRAMI VE KONUT SEKTÖRÜNE GENEL BĠR BAKIġ 

1.1. Konut Kavramı 

 Ġnsanların barınma ve diğer ihtiyaçlarını karĢıladığı, iĢ zamanı dıĢında içinde 

bulunduğu ev, apartman gibi uzun ömürlü fiziksel mekân olarak nitelendirebileceğimiz 

konutun literatürde çok farklı tanımları bulunmaktadır. 

 Konut kavramı, Türk Dil Kurumu tarafından “Ġnsanların içinde yaĢadıkları ev, 

apartman vb. yer, mesken, ikametgâh” olarak tanımlanmaktadır (www.tdk.gov.tr). Konut, 

insanın büyüme ve geliĢiminin sağlandığı bir mekândır. Ġnsana kendi yarattığı çevreyi 

kontrol etme hissi vermektedir. Bu yönü ile birey ve çevre arasındaki iliĢkinin 

kurulmasında, yerleĢik düzen anlamının kazanılmasında önemli bir role sahiptir. Çünkü 

bunlar olmadan insanın varlığını sürdürmesi olanaksızdır (Baran, 2007, 2). Ġnsanlar 

insanoğlunun en ilkel olduğu zamanlardan günümüze kadar var olan barınma ihtiyacını 

gidermek için çeĢitli arayıĢlara girmiĢlerdir. Tarımsal üretime baĢlanıp yerleĢik hayata 

geçilmesi ile bu arayıĢ hız kazanmıĢ, yapılar zamanla değiĢime uğramıĢ ve çeĢitli Ģekiller 

almıĢtır.  

 Ġnsanların barınma ve korunma amacıyla kullandıkları mekânlar zaman içinde 

sosyal, kültürel, ekonomik, siyasal, hukuksal ve teknolojik boyutları olan bir yapıya 

dönüĢmüĢtür. GeçmiĢten günümüze kadar iklime, teknolojiye, kültüre ve yapı malzemesine 

göre farklı Ģekil ve görünümlere sahip olan konut, birçok fonksiyonu ile insan hayatının 

vazgeçilmez bir unsuru olmuĢtur (Demirci, 2009, 4). Konut insanın sağlıklı bir yaĢam 

sürdürebilmesinin temelini oluĢturur ve bu nedenle Maslow‟un ihtiyaçlar hiyerarĢisi 

kuramında önemli bir yere sahiptir. Çünkü konut temel fizyolojik ihtiyaçların karĢılandığı, 

http://www.tdk.gov/
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barınmanın, yaĢamı sürdürmenin, insanlığın devamlılığının sağlandığı yer veya mekândır. 

Bu bağlamda Maslow‟un ihtiyaçlar hiyerarĢisi kuramına göre barınma ihtiyacını 

karĢılamasının yanı sıra diğer fizyolojik ihtiyaçların karĢılanmasında ve ihtiyaçlar 

hiyerarĢisinin sonraki aĢamalarına ulaĢılmasında konut en önemli faktördür (Baran, 2007, 

1). 

 Birçok açıdan ele alındığında konut güvence özelliği de taĢımaktadır. Konut 

enflasyon, değiĢen alım gücü ve piyasa koĢullarında, ekonomik bir yatırım aracı olarak 

bireylerin birikimlerinin yok olup gitmesini önlemektedir. Kiraya verilen konutlar ek bir 

gelir kapısı, sosyal bir güvence olarak da görülmektedir (Kutsal, 2012, 7). Konutun; 

toplumsal hizmet, yerel siyaset, istihdam, arsa ve çevre ile bağlantısı bulunmaktadır. 

Konutla ilgili arsanın ve altyapının sağlanması, inĢa ve yerleĢme kurallarıyla standartların 

belirlenmesi gibi kamu hizmetlerinin çoğu yerel yönetimler tarafından üstlenilmektedir. 

DeğiĢik finansman mekanizmaları ve yasal düzenlemeler ise merkezi yönetimler tarafından 

sağlanmaktadır. Bu nedenle konut sektörünün baĢarılı olması, yerel ve merkezi yönetim 

kademelerinin iĢbirliğine bağlıdır (Siso, 2009, 42). 

 Konut bireyler için hem barınak hem de yaĢamın idame edildiği mekân 

olmasından dolayı, bireylerin toplumsal hayatını doğrudan etkilemektedir. Konut barınma 

ihtiyacının yanı sıra hem sosyal hem de ekonomik açıdan toplum hayatında önemli bir 

unsur olmaktadır. Ekonomik açıdan konut, toplumların geliĢmiĢlik düzeyi hakkında bilgi 

veren bir özellik taĢımaktadır (Gence, 2004, 5-6). Kısaca ifade edilirse konut, insanların 

kendini güvende hissettiği kiĢisel bir yaĢam alanıdır. Ġhtiyacı karĢılama biçmi açısından 

apartman dairesi, ev, villa gibi görünüĢü ile konut, eski zamanlardan günümüze kadar 

insan yaĢamında çok önemli bir yere sahip olmuĢtur (Eti Ġçli, 2008, 7). 

  



5 

1.1.1. Konut Kavramına Aile ve Tüketici Bilimlerinin YaklaĢımı 

 Ġnsan yaĢamı açısından tarihin her döneminde önemli bir yere sahip olan konut, 

bireylerin barınmasını ve fiziksel çevreden korunmasını sağlamanın yanı sıra (Yiğit, 2000, 

11); 

 Bireylerin büyüyüp geliĢmesine katkıda bulunan, 

 Bireyi dıĢ etkenlerden koruyan, 

 Çevreyi kontrol etme hissi veren,  

 Bireysel potansiyelin geliĢmesini sağlayan, 

 Yaratıcı düĢünce gücünün geliĢmesini motive eden, 

 Sosyal statünün, baĢarının ve toplum tarafından kabul görmenin simgesini taĢıyan, 

 Tüketim alıĢkanlıklarının ve tüketim anlayıĢının yansımasına olanak sağlayan bir 

yaĢam alanıdır. 

 Konut, aile bireylerinin yaĢamlarını ve aile iliĢkilerini, ailelerin günlük 

faaliyetlerinin gerçekleĢtiği yer olması nedeni ile etkilemektedir. Bundan dolayı konut, aile 

iliĢkilerini sağlam tutacak, aileyi bütünüyle tatmin ve mutlu edecek bir yer olmalıdır. 

Ayrıca konfor koĢullarını sağlayacak, mahremiyet ve temel sağlık gereksinimlerini 

karĢılayacak düzeyde ve aile bireylerine yetecek ölçüde geniĢ olmalıdır (Telsiz, 1978, 20). 

Yine bireylerin sosyoekonomik, kültürel yapısını ve değerlerini sembolize etmekte ve 

birçok aile tarafından ekonomik birikimleri güvenceye almada ya da servet edinmede 

önemli bir yatırım aracı olarak görülmektedir (Yiğit, 2000, 12). 
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1.1.2. Konut Sahibi Olmada Karar Verme Süreci 

 Konut satın almaya karar vermek diğer kararlardan daha farklı ve karmaĢık bir 

süreçtir. Uzun bir süre yaĢanılacak mekan olmasından dolayı konut, ailenin paylaĢtığı 

bütün aktiviteleri aynı oranda etkilemektedir. Bu nedenle konut aile yaĢamı için gerekli 

olan fiziksel çevreyi sağlamalıdır. Konut, satın alınırken yapılan seçimin geriye dönüĢü 

yoktur, yani bir kez seçim yapılabilir ve ayrıca maliyeti yüksektir. Bu nedenle pek çok aile 

için yaĢamın idame edildiği konut, en büyük ve bir kez yapılan yatırım anlamına 

gelmektedir (Yiğit, 2000,14). Günümüzde aileler genellikle herhangi bir konutun 

kiralanması ya da satın alınması için birçok özveri göstermektedir. Aileler bazen seçtikleri 

konutların bütün özelliklerini beğenmemekte ya da ekonomik güçlerinin satın almaya 

yeterli olduğu konutlarda yaĢamak zorunda kalmaktadırlar. Bazen ailelerin ekonomik 

olanakları ile yaĢamak istedikleri konfor koĢulları birbiri ile örtüĢmemektedir. Bu durumda 

aileler banka kredileri, borç alma gibi yollarla mevcut olanaklarını geniĢletmeye çalıĢarak 

istedikleri koĢullarda olmasa bile, buna en yakın olan konutları satın almaya karar 

vermektedir (Baran, 2007,6). 

 Ev satın almaya niyetlenmek ya da almak genelde zahmetli ve zorlu bir 

süreçtir. Daire kiralarken bile titiz bir eleme sürecinin sonunda karar verirken, konut sahibi 

olmaya niyetlenildiğinde doğal olarak daha da dikkatli olunması gerekmektedir. Ev satın 

almadan önce dikkat edilmesi gereken bazı noktalar Ģunlardır (GYODER, 2013, 4-53); 

 Evin toplu ulaĢım kaynaklarına yakın olmasına özen gösterilmelidir. 

 Semtin güvenlik açısından sicilinin temiz olmasına dikkat edilmelidir. 

 Oyun alanlarının varlığı ve otopark yeterliliği sorgulanmalıdır. 

 Sanayi kuruluĢlarından uzak olmasına özen gösterilmelidir. 

 GüneĢe olan konumuna, ısınma Ģekline ve yalıtıma önem verilmelidir. 



7 

 Tapu kaydının araĢtırılarak, kentsel dönüĢüme tabi olmadığına bakılmalıdır. 

 Deprem yönetmeliğine uygunluğu kontrol edilmelidir. 

 Civardaki diğer evler ile fiyat karĢılaĢtırması yapılmalıdır. 

 Zaman içerisinde değer kaybı yaĢama riski kontrol edilmelidir. 

 Kat irtifakının mevcut olup olmadığından emin olunmalıdır. 

 Konutun brüt alanı yerine net alanı metre kare cinsinden göz önünde 

bulundurulmalıdır. 

 Aidat, ortak kullanım alanı gibi konular hakkında bilgi sahibi olunmalıdır. 

 Bakım ve onarım gibi nedenlerle ekstra masrafa neden olma ihtimali göz önde 

bulundurulmalıdır.  

1.2. Barınma Ġhtiyacı ve Konutlanma Eğilimi 

 Canlılar dıĢarıdan gelecek tehlikelere ve doğa olaylarına karĢılık barınma 

ihtiyacı duymaktadır. Toplum içerisinde yaĢamlarını idame ettirebilmek için de barınmaya 

ihtiyaç duyarlar. Bireylerin hastalık anında, sıcak ve soğuk havalarda yaĢama 

tutunabilmeleri için sığınacak bir yerleri olması gerekmektedir. Ġnsanların barınma 

ihtiyacının temelinde kendini doğal durumlardan koruma güdüsü yatmaktadır. Bütün bu 

sebeplerden dolayı canlıların temel haklarından birisi olan barınma hakkı, insanlık hakkı 

olarak da bilinmektedir. 

 Ġnsanoğlu yaradılıĢından itibaren barınma ihtiyacı duymuĢ ve bu ihtiyacı 

karĢılamak için ilk önce doğadan faydalanarak mağaralara sığınmıĢtır. Yine doğadan 

faydalanarak ot ve çalılıklardan kendine ev yapmıĢtır. Ġhtiyaç sıralamasında önemli bir yeri 

olan barınma ihtiyacı vazgeçilemeyecek ve ertelenemeyecek, ayrıca birey veya toplumun 

sağlığı ve huzuru için öncelikle karĢılanması gereken bir ihtiyaçtır (www.frmartuklu.org). 

Bundan dolayıbarınma ihtiyacının karĢılanması için bireyler ve kamu özel bir çaba 

http://www.frmartuklu.org/
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harcamaktadır. Ancak, barınma ihtiyacını karĢılayacak ürünlerin büyük harcamalar 

gerektirmesi, bireysel ve kamusal kaynakların kıt olması ihtiyacın Ģiddetini ve önemini 

artırmaktadır. Barınma ihtiyacı karĢılanmadığı müddetçe insanlar doğa Ģartlarına karĢı 

koyamazlar. Çok soğuk ve sıcak havalar insanların hayatlarına mal olabilir ve bu sebeple 

barınma ihtiyacının karĢılanamaması insanların yaĢam standartlarını da düĢürebilir 

(www.renklinot.com). 

 Konut satın almanın yanı sıra kiralama ile de barınma ihtiyacının karĢılanması 

mümkündür ancak kiralanacak ürünün ihtiyacı karĢılama yeterliliğine sahip olması, 

piyasada mevcut olması ve arzının bulunması gerekmektedir. Her ne kadar kiralama ile bu 

ihtiyaç karĢılanabilse de esas çözüm barınma ihtiyacını gerekli ürünü satın alarak 

karĢılamaktır. Piyasadaki arz ve talebin yanı sıra, köyden kente göç, nüfus artıĢ oranı ve 

aile yapılarındaki değiĢmeler barınma ihtiyacının sürekliliğini sağlamaktadır (Kaba, 2008, 

3-4). 

1.3. Konut Sahibi Olmanın Yararları 

YaĢanılan ev bireyin kendisine ait değilse, yaĢam alanlarında yapmak 

isteyeceği birçok değiĢiklik ancak bir "keĢke" olarak kalmaktadır. Kiracılık döneminde 

insanlar ister istemez birçok hayalden vazgeçmek zorunda kalmaktadır. Ev sahibi olmak, 

bireye evine dair tüm hayallerini özgürce gerçekleĢtirebilme fırsatı sunmakta, bireyin evine 

kendisinden bir Ģeyler katabilme, kendisini yaĢadığı yere ait hissedebilme imkanı 

sunmaktadır. Bir ev taĢımanın getireceği yorgunluk ve maddi külfet, henüz taĢınmayı 

düĢünme aĢamasında bile insanı yorabilmektedir. Ev sahibi olmak eĢyaların taĢınmaya 

hazır hale getirilmesi, bir evin yeniden dekore edilmesi, hatıraların geride bırakılması ve 

tüm bunların getirdiği yorgunluktan muafiyet sağlamaktadır. Ayrıca bireyin kendisine ait 
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bir evde, sevdikleri ile uzun seneler paylaĢmayı düĢlediği huzurlu ve güzel günleri de 

teminat altına almaktadır (www.insaatprojesi.org). 

Hemen hemen herkes kendine ait bir evinin olması hayalini kurar. Ġnsanlar 

çalıĢma hayatına baĢladığı andan itibaren birikim odaklarında hep bir ev sahibi olma 

düĢüncesi barındırırlar. Ev sahibi olmayı klasik bir barınma ihtiyacının ötesinde, geleceği 

garanti altına alma düĢüncesi ile istemektedirler. Ev sahibi olmak bir yatırım aracı olarak 

da uzun vadede getirisi çok yüksek bir seçenek olma özelliği taĢımaktadır. Sahip olunan bir 

ev, bir yaĢam alanı olmanın ötesinde, çoğu zaman fedakârlık yapılarak bireyin geleceği 

için oluĢturduğu birikimlerin değerlendirilmesi açısından en güzel yollar arasında yer 

almaktadır (www.hemenkiralik.com). 

1.4. Konut Sektörünün GeliĢimi 

Gayrimenkul sektörünün geliĢimini etkileyecek birçok faktör bulunmaktadır. 

Ülkemizde sektördeki büyüme hızını yavaĢlatan unsurların yanında sektörde büyümeyi 

destekleyen de birçok faktör bulunmaktadır. Faiz oranları, konutta KDV düzenlemesi ve 

kredi sınırlaması gibi unsurlar sektörü olumsuz etkileyen unsurlardandır. Bunun yanında 

ülkemizdeki hızlı nüfus artıĢı, kentsel dönüĢüm projeleri ile yeni konut alanlarının ortaya 

çıkması ve yabancıya konut satıĢında artıĢ yaĢanması gayrimenkul sektörünü cazip hale 

getirmektedir. 

1.4.1. Türkiye’de Konut Sektörü 

Cumhuriyet döneminde inĢaat alanında ilk önemli adımlar 1920‟li yıllarda 

Ankara‟da baĢlamıĢtır. Ankara‟da ulaĢım ve malzeme yetersizliğine rağmen çevrenin 

geleneksel yapı tarzına uygun bir imar faaliyetine baĢlanmıĢtır. Cumhuriyetin 

kuruluĢundan günümüze kadar ülkemizde konut konusuna yakın bir ilgi gösterilmiĢtir. 

http://www.insaatprojesi.org/
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Hemen hemen her dönemde yasal düzenlemeler ile dünyaya paralel bir çizgi oluĢturulmaya 

çalıĢılmıĢtır. 1923 yılında Cumhuriyetin kuruluĢundan bu yana geçen zaman süresince, 

konut sorunu değiĢik yönleri ile önem taĢımıĢtır (www.insaatim.com). 

1927 yılından 1950 yılına kadar geçen sürede nüfus artıĢ oranı ve kentleĢme 

hızı yavaĢ ilerlemiĢtir. O yıllarda Ankara dıĢındaki diğer bölgelerde konut sorunu 

yaĢanmamıĢtır. Ülke tek parti yönetimde olduğundan, konut sunum biçimleri 

çeĢitlenmemiĢtir (www.goktugbeser.com). 1950 yılından sonra kentleĢme hızı artmaya 

baĢlamıĢtır. Mevcut yapılar, kentleĢme hızının meydana getirdiği konut ihtiyacını 

karĢılayamaz duruma gelmiĢtir. Çok partili dönemde siyasi görüĢlerle konut sektöründeki 

bu soruna çözüm aranmaya çalıĢılmıĢtır. 1958 yılında Ġmar Ġskân Bakanlığı kurulduktan 

sonra konut sorunlarına çözüm üretme iĢi Bakanlığın sorumluluğuna bırakılmıĢtır. 1945-

1960 yılları arasında konutla ilgili yapılan düzenlemeler ile konutu olmayanlara konut 

kredisi verilmeye baĢlanmıĢ, konut yapmak ve satmak isteyenlerin önü açılmıĢtır. Konut ve 

yapı sanayisini geliĢtirmek üzere Türkiye Emlak ve Kredi Bankası kurulmuĢtur 

(Erdönmez, 2007, 12). 1965 yılından sonra gecekondu ve yapsatçı üretim hız kazanmıĢtır. 

Nüfus artıĢı ve hızlı kentleĢme karĢısında konut üretiminin kentlerdeki nüfusun 

gereksinimlerini karĢılayacak düzeye ulaĢamaması gecekondu nüfusu ve sayısında artıĢ 

meydana getirmiĢtir (www.goktugbeser.com). Bu durum nüfus yoğunluğu yüksek ve 

önemli sorunları olan kentler meydana getirmiĢtir. 

Gecekondulara önlem amaçlı 1970‟li yıllarda toplu konut biçimleri ortaya 

çıkmıĢ fakat kalıcılığı sağlayamamıĢtır. 1980‟li yıllarda bir yandan gecekondulaĢma ile 

mücadele edilirken diğer yandan bu duruma göz yumulmuĢtur. O dönemde konuta yapılan 

yatırım miktarı kısıtlanıp buradan artırılan kaynaklar imalat sanayisine yönlendirilmek 

istenmiĢtir. Bazı zamanlarda kiralara denetim getirilirken, bazı dönemlerde kiralara 
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müdahale edilmemiĢtir. Konut kredilerinin limitleri konut piyasası Ģartlarına göre düĢük 

tutulmuĢtur. Konut kredi kaynakları geliĢemediğinden dolayı konut kredilerinin konut 

piyasasındaki önemi gün geçtikçe azalmıĢtır. 80‟li yıllar özellikle konut sanayinin geliĢimi 

ve kentleĢme açısından yeni süreçlerin ortaya çıktığı bir dönem olmuĢtur 

(www.goktugbeser.com). 1980'den sonraki dönemde gecekondulaĢmanın yapısında 

değiĢim yaĢanmıĢtır. BaĢkalarının arsaları üzerinde inĢa edilen gecekonduların yerini, çok 

katlı yapılaĢma almıĢtır. Orta ve üst gelir gruplarına yönelik seçeneklerin ve kooperatiflerin 

konut üretimindeki payı artmıĢtır. Bu payın artmasında Emlak Bankası ve TOKĠ 

uygulamalarının da etkisi olmuĢtur. Daha büyük kent parçalarının açılmasını gerektiren 

toplu konut türü geliĢmeler, bu oluĢumlar sonucu egemen olmaya baĢlamıĢtır (Karayalçın, 

2009, 47-48). 

1979 yılına kadar ülkemizde Türkiye Emlak ve Kredi Bankası dıĢındaki 

bankalar 719 sayılı Bankalar Kanunu‟nun 50. Maddesinde yer alan “Bankalar taĢınmaz 

mal yapım iĢleri ya da ticareti ile uğraĢan ortaklıklara katılamaz” hükmü nedeniyle konut 

sektörüne kredi verememektedir. 719 sayılı kanunun aynı maddesine 23.7.1979 tarih ve 28 

sayılı KHK ile “Toplu ve sosyal konutlara iliĢkin kredi açılabilmesine” dair bir fıkra 

eklenerek bankaların konut kredisi verebilmesine olanak tanınmıĢtır (Gence, 2004, 58). 

1981-1984 yılları arasında konut üretimi yapan kooperatiflere destek sağlanmıĢtır. 

Destekler sonucunda kooperatiflerin konut üretiminden aldıkları pay artmıĢ ve bu durum, 

arsa ihtiyacını tetiklemiĢtir. Kooperatifler kent dıĢından arsalar alarak bu bölgelerde konut 

yapmaya baĢlamıĢlardır. Bu durum sonucunda konut çevresinin teknik ve sosyal altyapısı 

ile birlikte bir bütün olarak üretilmesi imkânı sunan toplu konut türü geliĢmeler hakim 

olmaya baĢlamıĢtır (www.goktugbeser.com). Seksenli ve doksanlı yıllarda ekonomik 

politikalar uygulanmıĢ ve bu çerçevede özelleĢtirme tüm hükümetlerin en önemli 

http://www.goktugbeser.com/
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hedeflerinden biri haline gelmiĢtir. Bu yıllarda tüketim hem hızla artmıĢ hem de 

çeĢitlenmeye baĢlamıĢtır. 80‟li yılların sonrasında kırlardan kentlere doğru olan göç devam 

etmiĢ ve gecekondulaĢma sürecinde yasallaĢma yaĢanmaya baĢlamıĢtır (Karayalçın, 2009, 

48). 

Türkiye‟de 1999 yılında büyük deprem felaketinin yaĢanmasının ardından 

Kasım 2000 ve ġubat 2001 ekonomik krizleri ile konut talepleri ertelenmiĢtir. 2005 

yılından itibaren konut sektöründe bu taleplerin alıma dönüĢmesiyle birlikte, sektör büyük 

bir değiĢim sürecine girmiĢtir. 2007 yılında, ABD konut sektöründe meydana gelen konut 

kredilerinden kaynaklanan ekonomik bunalım konut sektöründe daralmaya neden 

olmuĢtur. Konut kredilerinin geri ödemelerinin risk oluĢturması, maliyetlerin artmasına, 

konut fiyatının düĢmesine ve konut talebinin daralmasına neden olmuĢtur. 2008 ve 2009 

yıllarında konut sektörünün büyüme hızında düĢüĢler meydana gelmiĢtir 

(www.goktugbeser.com). Kamu kesimi uyguladığı farklı yaklaĢımlar ile bu düĢüĢün önüne 

geçmeye çalıĢmıĢtır. Kamu doğrudan konut üretebileceği gibi kredi yardımında bulunarak 

ya da kendi evini yapana malzeme veya teknik açıdan yardım ederek bu fonksiyonu yerine 

getirmektedir. Ayrıca altyapı-arsa programları iyileĢtirme, toplum geliĢtirme, kent 

yenileme ve uydu kent projeleri, vergiler, destekleyici ve yönlendirici önlemler gibi farklı 

koĢullara göre uygulanan düzenlemeler de yapılmaktadır (AfĢar, 2011, 78). 

Türkiye‟de uzun yıllardır kırsal kesimlerden büyük Ģehirlere göç 

yaĢanmaktadır. Konut ihtiyacını etkileyen faktörlerin baĢında göç ve mevcut konutların 

yenilenmesi gelmektedir. Türkiye‟de demografik nedenlerden dolayı konut ihtiyacı yüksek 

düzeyde olmasına karĢın konut maliyetlerinin yüksek olması ve gelir düzeyinin düĢük 

olması bu gereksinimin talebe dönüĢmesini engellemektedir. Türkiye genelinde 2013 yılı 

verilerine göre 20 milyon civarında konut olduğu tahmin edilmektedir. Ancak deprem 

http://www.goktugbeser.com/
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tehlikesi ve yapı kalitesinin düĢük olması nedeniyle bu konutların yarısının yenilenmesi 

gerekmektedir (www.goktugbeser.com). 

Gayrimenkul Yatırım Ortaklığı Derneği‟nin (GYODER) hazırladığı 

Gayrimenkul AraĢtırma Raporları‟nın dördüncüsüne göre, 2015 yılına kadar Ġstanbul, 

Ankara ve Ġzmir‟in dıĢındaki dokuz büyük ilde, 903.000 yeni konuta ihtiyaç olacağı 

belirtilmiĢtir. Bu iller arasında Antalya, 236.000 adetle konut ihtiyacının en fazla olduğu 

iller arasında ilk sırada yer alırken, Antalya‟yı 148.000 konutla Konya, 147.000 ile Mersin 

takip etmektedir. Yine bu rapora göre 2015 yılında konut ihtiyacının Kocaeli‟de 94.000, 

Diyarbakır‟da 90.000 olacağı belirtilmiĢtir. Kayseri‟de 60.000, EskiĢehir‟de 47.500 ve 

Erzurum‟da ise 36.000 yeni konut ihtiyacı olacağı belirtilmiĢtir (Kaba, 2008, 6). 

1.4.2. Türkiye’de Hane Halklarının Konuttaki Mülkiyet Durumlarına 

Göre Dağılımı 

Türkiye genelinde TÜĠK Tarafından 2011 yılında yapılan Nüfus ve Konut 

araĢtırması ile ülke genelindeki hane halklarının konuttaki mülkiyet durumlarına göre 

dağılımı incelenmiĢtir. Buna göre, Türkiye‟deki hane sayısı 19,481.678, ortalama hane 

halkı büyüklüğü ise 3,8‟dir. Ortalama hane halkı büyüklüğünün en yüksek olduğu illerimiz 

sırasıyla ġırnak (7,6), Hakkâri (7,2) ve Van (6,6)‟dır. Ortalama hane halkı büyüklüğünün 

en düĢük olduğu illerimiz ise Çanakkale (2,8), Balıkesir (2,9) ve EskiĢehir (3)‟tür 

(www.tuik.gov). 

  

http://www.goktugbeser.com/
http://www.tuik.gom/
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Tablo 1.1.Hane Sayısı En Yüksek ve En DüĢük Olan 5 Ġl (2 Ekim 2011) 

En Yüksek Ġl Hane Sayısı En DüĢük Ġl Hane Sayısı 

Ġstanbul 3.699.930 Bayburt 17.712 

Ankara 1.435.174 Tunceli 21.825 

Ġzmir 1.213.331 Ardahan 23.546 

Bursa 743.394 Kilis 27.716 

Antalya 600.514 Hakkâri 34.345 
  

Kaynak:http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15843 

 

Hane halklarının %33‟ü 6 kat ve üzerindeki binalarda yer alan konutlarda 

ikamet etmektedir. Hane halklarının %30‟u tek katlı binalarda, %37‟si 4-5 katlı binalardaki 

konutlarda yaĢamaktadır.  

Tek katlı konutlarda ikamet eden hane halklarının oranının en yüksek olduğu 

ilk üç il sırasıyla; %78,9 ile Ardahan, %76,8 ile Ağrı ve %73,2 ile Iğdır‟dır. En düĢük 

olduğu iller ise %4,1 ile Ġstanbul, %6,3 ile Zonguldak ve %8,3 ile Ankara‟dır.  

6 ve daha fazla katlı binalarda ikamet eden hane halkı oranının en yüksek 

olduğu ilk üç il %41,7 ile Ġstanbul, %39,5 ile Ankara ve %38,8 ile Kayseri‟dir. En düĢük 

olduğu iller ise %1,2 ile Erzincan, %1,3 ile Ardahan ve %2,2 ile Sakarya‟dır.  

Hane halklarının %21,8‟i 10 ve daha az yaĢtaki binalardaki konutlarda 

yaĢamaktadır 10 ve daha az yaĢa sahip konutlarda yaĢayan hane halkı oranının en yüksek 

olduğu iller; Hakkari (%40,1), Bingöl (%38,2) ve Van (%37,5)‟dır. Bu kapsamda en düĢük 

iller ise; Bartın (%12,9), UĢak (%13,3) ve Balıkesir (%15)‟dir (www.tuik.gov). 

  

http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15843
http://www.tuik.gom/
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Kaynak: GYODER, 2015. Mevka Sektör Raporları, Konya Karaman Bölge- Gayrimenkul Sektörü ve Sürdürülebilir 

Büyüme Açısından Rolü, Mevlana Kalkınma Ajansı, Konya. 

Harita 1.1. Ġller Bazında Ev Sahipliliği (%)(2011) 

Ülke geneline bakıldığında iller bazında ev sahipliliği oranları doğudan batıya 

doğru gittikçe azalmaktadır. Bunun nedeni olarak Ġstanbul, Ankara ve Ġzmir baĢta olmak 

üzere daha geliĢmiĢ kent merkezlerinde konut fiyatlarının doğu bölgelere oranla daha 

yüksek olması düĢünülebilir. Ülke genelinde yine iller bazında kiracı konumunda olan 

hane halklarının oranı bir önceki değiĢkenin aksine doğudan batıya doğru gittikçe 

artmaktadır (www.tuik.gov). 

  

http://www.tuik.gom/
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Kaynak: GYODER, 2015. Mevka Sektör Raporları, Konya Karaman Bölge- Gayrimenkul Sektörü ve Sürdürülebilir 

Büyüme Açısından Rolü, Mevlana Kalkınma Ajansı, Konya. 

Harita 1.2.Ġller Bazında Kiracı Oranları (%)(2011) 

 

Kaynak: GYODER, 2015. Mevka Sektör Raporları, Konya Karaman Bölge- Gayrimenkul Sektörü ve Sürdürülebilir 

Büyüme Açısından Rolü, Mevlana Kalkınma Ajansı, Konya. 

Harita 1.3. Ġller Bazında Lojmanda Oturanlar (%)(2011) 

Ülke genelinde lojmanda oturanların oranlarına bakıldığında, bu oranın ülkenin 

doğu bölgelerinde batı bölgelerine göre daha yüksek olduğu görülmektedir. Bunun nedeni 
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olarak ise kamu personeli olarak doğu görevine atanan çalıĢanların bu bölgelerde bir mülk 

sahibi olarak kalıcı Ģekilde ikamet etmek yerine lojmanı tercih etmesi düĢünülebilir. Ülke 

genelinde son olarak ev sahibi olmayan ancak kira da ödemeyenlerin oranına bakıldığında 

en fazla batı illerde yoğunlaĢtığı dikkat çekmektedir (www.tuik.gov).  

 

Kaynak: GYODER, 2015. Mevka Sektör Raporları, Konya Karaman Bölge- Gayrimenkul Sektörü ve Sürdürülebilir 

Büyüme Açısından Rolü, Mevlana Kalkınma Ajansı, Konya. 

Harita 1.4. Ġller Bazında Ev Sahibi Olmayan Ancak Kira da Ödemeyenler (%)(2011) 

Ülkemizde hane halklarının %67‟i kendi konutlarında oturmaktadır. Ġkamet 

ettikleri konutta kiracı olan hane halklarının oranı %24, lojmanda oturan hane halklarının 

oranı %2, oturdukları konutun sahibi olmayan fakat kira da ödemeyen hane halklarının 

oranı ise %7‟dir. Hane halklarının mülkiyet durumuna göre dağılımına bakıldığında ise 

kendi konutunda oturanların oranının en yüksek olduğu il %84,3 ile Ardahan, en düĢük 

olduğu il ise %59,5 ile Gaziantep‟tir. Kirada oturanların oranının en yüksek olduğu il 

%31,5 ile Ġstanbul, en düĢük olduğu il ise %8,4 ile Ardahan‟dır (www.tuik.gov). 

  

http://www.tuik.gom/
http://www.tuik.gom/
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Kaynak:http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15843 

Grafik 1.1. Hane Halklarının Konuttaki Mülkiyet Durumları (2 Ekim 2011) 

TÜĠK verilerine göre ülke genelinde odabaĢına düĢen kiĢi sayısı (salon dahil; 

mutfak, banyo ve tuvaletler hariç) 1,1 olarak görülmüĢtür. OdabaĢına düĢen kiĢi sayısının 

en az olduğu iller: Çanakkale (0,8), EskiĢehir (0,8) ve Burdur (0,9)‟dur. OdabaĢına düĢen 

kiĢi sayısının en fazla olduğu iller ise ġırnak (2,2), Hakkâri (1,9) ve Mardin (1,9)‟dir. 

Oturduğu konutta soba (doğalgaz sobası dâhil) ile ısınan hane halklarının oranı 

%57‟dir(www.tuik.gov). 

 

Kaynak:http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15843 

Grafik 1.2. Hane Halklarının Konuttaki Isıtma Sistemi (2 Ekim 2011) 
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http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15843
http://www.tuik.gom/
http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15843
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TÜĠK‟in yayınladığı bilgilere göre ülkemizde kat kaloriferi ile ısınan hane 

halklarının oranı %26, merkezi kalorifer sistemiyle ısınan hane halklarının oranı %11, 

klima, elektrikli ısıtıcı ve diğer araç ve sistemlerle ısınan hane halklarının oranı ise %6‟dır. 

Soba kullanımının en yaygın olduğu üç il sırasıyla Osmaniye (%91,8), ġırnak (%89) ve 

MuĢ (%88,9)‟tur. Kat kaloriferi kullanımının en yaygın olduğu iller ise sırasıyla Ankara 

(%65,1), Ġstanbul (%60,1) ve EskiĢehir (%39,7)‟dir. Ülke nüfusun %3‟ü bir yıl önce 

ikamet ettiği ilden farklı bir ile göç etmiĢtir ve ikamet ettiği ilden farklı bir ile göç 

edenlerin oranı %3‟tür (2.207.844 kiĢi). Bu nüfusun sırasıyla göç etme nedenleri ise; 

hanedeki fertlerden birine bağımlı göç (%41,5), eğitim (%22,6), tayin ve iĢ değiĢikliği 

(%13,4), iĢ arama/bulma (%12,2), evlilik/boĢanma (%7,5) ve sağlık (%1)‟tır 

(www.tuik.gov). 

1.4.3. Türkiye Konut SatıĢları 

Türkiye Ġstatistik Kurumu‟ndan elde edilen verilere göre Türkiye‟de 2016 

ġubat ayında 101.703 konut satılmıĢtır.Türkiye genelinde konut satıĢları 2016 ġubat ayında 

bir önceki yılın ġubat ayına göre %7 oranında artmıĢ ve 101.703 olmuĢtur. Konut 

satıĢlarında, Ġstanbul 18.142 konut satıĢı ile (%17,8) ilk sırada yer almaktadır. Konut satıĢ 

oranlarına göre Ġstanbul‟u, 10.694 konut satıĢı (%10,5) ile Ankara, 6.480 konut satıĢı 

(%6,4) ile Ġzmir izlemektedir. Konut satıĢ sayısının en düĢük olduğu iller ise; 3 konut ile 

Ardahan, 10 konut ile ġırnak ve 11 konut ile Hakkâri olmuĢtur (www.tuik.gov). 

  

http://www.tuik.gom/
http://www.tuik.gom/
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Kaynak: Türkiye Ġstatistik Kurumu (TÜĠK), http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=21710 

Grafik 1.3.Konut SatıĢ Sayıları (Adet) (2015-2016) 

2016 ġubat ayında ipotekli konut satıĢları 30.455 olarak gerçekleĢerek 2015 

yılı Ģubat ayına göre %17,6 oranında azalıĢ göstermiĢtir. 2016 yılı ġubat ayı toplam konut 

satıĢları içinde ipotekli satıĢların oranı %29,9 olarak gerçekleĢmiĢtir. Ġpotekli satıĢlarda 

Ġstanbul 6.628 konut satıĢı ve %21,8 payı ile ilk sırada yer almaktadır (www.tuik.gov). 

Diğer satıĢ türleri değerlendirildiğinde 71.248 konutun el değiĢtirdiği 

görülmüĢtür. Diğer satıĢ oranı 2015 yılı ġubat ayına göre %22,7 oranında artarak 71.248 

olmuĢtur. Diğer konut satıĢlarında Ġstanbul 11.514 konut satıĢı ve %16,2 pay ile ilk sıraya 

yerleĢmektedir. Ġstanbul‟daki toplam konut satıĢları içinde diğer satıĢların payı %63,5 

olmuĢtur. Ankara 6.777 diğer konut satıĢı ile ikinci sırada yer almakta ve Ankara‟yı 4.215 

konut satıĢı ile Ġzmir izlemektedir (www.tuik.gov). 
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Kaynak: Türkiye Ġstatistik Kurumu (TÜĠK), http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=21710 

Grafik 1.4.SatıĢ ġekline Göre Konut Sayıları (ġubat 2016) 

 

 

Kaynak: Türkiye Ġstatistik Kurumu (TÜĠK), http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=21710 

Grafik 1.5.SatıĢ Durumuna Göre Konut Sayıları (ġubat 2016) 

 

TÜĠK‟in yayınladığı veriler dahilinde konut satıĢlarında 47.409 konutun ilk 

defa satıldığı görülmüĢtür. 2015 yılı ġubat ayına göre %16,6 artarak 47.409 olmuĢtur. 

Toplam konut satıĢları içinde ilk satıĢın payı %46,6 olmuĢtur. Ġlk satıĢlarda Ġstanbul 8.277 

konut satıĢı ile en yüksek paya (%17,5) sahip olurken, Ġstanbul‟u 4.150 konut satıĢı ile 
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Ankara ve 3.382 konut satıĢı ile Van izlemiĢtir. Ġkinci el satıĢlarda 54.294 konut el 

değiĢtirmiĢtir. 2015 yılı ġubat ayına göre %0,1 azalıĢ göstererek 54.294 olmuĢtur ve ikinci 

el konut satıĢlarında da Ġstanbul 9.865 konut satıĢı ve %18,2 oranı ile ilk sırada yer 

almıĢtır. Ġstanbul‟daki toplam konut satıĢları içinde ikinci el satıĢların oranı %54,4 

olmuĢtur. Ankara 6.544 konut satıĢı ile ikinci sırada yer almaktadır. Ankara ilini 3.959 

konut satıĢı ile Ġzmir ili izlemektedir (www.tuik.gov). 

2016 yılı ġubat ayında ülkemizde yabancı uyruklulara 1.585 konut satıĢı 

gerçekleĢtirilmiĢtir. Yabancılara yapılan konut satıĢları bir önceki yılın aynı ayına göre 

%15,8 artıĢ göstererek 1.585 olmuĢtur. Ġllerin yabancılara yaptığı konut satıĢına 

bakıldığında, 2016 yılının ġubat ayında Ġstanbul 555 konut satıĢı ile ilk sırada yer 

almaktadır. Ġstanbul ilini 328 konut satıĢı ile Antalya, 141 konut satıĢı ile Bursa, 93 konut 

satıĢı ile Sakarya, 90 konut satıĢı ile Yalova ve 61 konut satıĢı ile Ankara izlemektedir. 

Yabancılara yapılan konut satıĢında ülke uyruklarına bakıldığında en çok konut satıĢının 

Irak vatandaĢlarına yapıldığı görülmüĢtür. ġubat ayında Irak vatandaĢları Türkiye‟den 365 

konut satın almıĢlardır. Irak‟ı sırasıyla, 159 konut ile Kuveyt, 158 konut ile Suudi 

Arabistan, 141 konut ile Afganistan ve 88 konut ile Rusya Federasyonu izlemektedir 

(www.tuik.gov). 

1.5. Konut Satın Almayı Etkileyen ve Engelleyen Etkenler 

Konutu zamanında teslim edilmesi, konut inĢasında kullanılan malzemenin 

kalite standardı, müteahhidin daha önce inĢa etmiĢ olduğu projeler ve bu projelerdeki 

müĢteri memnuniyeti vs. gibi geçmiĢ dönem baĢarıları müĢterilerin konut tercihinde 

etkilidir. Konutun kent merkezine göre konumu, toplu taĢıma, hastane, okul, alıĢveriĢ 

merkezi gibi sosyal olanaklara olan yakınlığı, yaĢam kalitesi ve konfor üzerinde olumlu 

etkiler meydana getirmektedir. Konutun havalimanı, yol, enerji santralleri, enerji nakil 

http://www.tuik.gom/
http://www.tuik.gom/
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hatları vs. gibi yerlere yakınlığı alıcılar için önem taĢımaktadır (www.bigpara.com). 

MüĢterilerin satın alma kararına konutun satıcısı ve üreticisinin mali durumu ve 

kurumsallığı, geçmiĢte yapmıĢ olduğu projeler, konutun üretim kalitesi ve projenin karlılığı 

etki etmektedir. 

Konutun bulunduğu arsanın mülkiyet durumunu, tapu kaydı üzerinde kira, 

ipotek, intifa, haciz vs. olup olmadığı ve satın alınacak konutun değerini düĢüren herhangi 

bir Ģerh, beyan vb. olup olmadığının kontrolü de satın alma kararında etkendir. Satın 

alınması düĢünülen konut tamamlanmamıĢ ise planı, maketi ve konutun içinde bulunduğu 

blok detaylı olarak incelenmelidir. Henüz tamamlanmayan konutta örnek daire uygulaması 

da önemli etkenler arasında yer almaktadır (www.plazayatirim.com). Konutun yapı 

kullanma izin belgesi (iskân) konutun mevzuata uygun olarak yapılıp yapılmadığını 

göstermektedir. Bu nedenle izin belgesi olmayan konutlara konut kredisi de 

verilmemektedir. Konutta yapı izin belgesinin var olup olmaması da tüketici tercihinde 

büyük öneme sahiptir. 

Konutun çevresinde otopark, sosyal tesis ve spor alanlarının olup olmadığı, 

varsa bu alanların kullanımının bir ücrete tabi olup olmadığı da satın alma kararında etkin 

rol oynamaktadır. Binanın ısıtma sistemi, ısı ve ses yalıtımı konusundaki taĢıdığı 

özellikleri alıcının en çok önem verdiği konulardandır. Son zamanlarda satın alınması 

düĢünülen konutun bulunduğu binanın yeĢil bina olduğuna dair sertifikaların varlığı önem 

verilen kriterler arasında yer almaktadır. Fakat diğer etkenler kadar büyük bir öneme sahip 

değildir. Günümüzde enerji verimliliğine yönelik sertifikalar, binada ve konutta kullanılan 

suyun, enerjinin tasarruflu olmasını sağlamakta olduğundan bu tür belgelerin varlığı da 

tüketici tercihinde etkendir (www.asmava34.blogcu.com). Konutun satıĢ fiyatına nelerin 

dâhil olduğunun açıkça belirtilmesi toplam ödenecek tutar, alım-satım tapu harcı, iskân 
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harcı, cins tashih harcı, abonelik bedelleri, sözleĢme damga vergisi ve KDV‟nin kim 

tarafından ne zaman ödeneceğine dair bir düzenleme olması da önem taĢımaktadır 

(www.goktugbeser.com). YaĢam Ģartlarının değiĢmesi ve yaĢam standartlarının yükselmesi 

nedeniyle günümüzde konut alıcıları yukarıda belirtildiği gibi konutu birçok açıdan ele alıp 

değerlendirmektedir. Bu kriterlere ek olarak konut için ödeme seçenekleri ve kaynağın ne 

Ģekilde bulunacağı da konut tercihinde önemli etkiye sahiptir. 

1.6. Konut Sektöründe KarĢılaĢılan Sorunlar 

Kentler; insanlar ve yaĢadıkları mekânlar arasında etkileĢim meydana 

getirmektedir. Bu nedenle karĢılaĢılan herhangi bir sorun insanların yaĢamını ve 

yaĢadıkları alanları olumsuz yönde etkilemektedir. Türkiye‟de konut sektöründe; nüfus 

hareketleri, göç, kentleĢme, gecekondu sorunu, sosyal ve kültürel geliĢmeler, aile yapısında 

meydana gelen değiĢiklikler, sağlıksız ĢehirleĢme ve altyapı sorunu, dengesiz gelir dağılımı 

ve ücret düzeyi, yaĢam kalitesi sorunu, tabi dengenin bozulması ve çevre kirliliği sorunu, 

enerji sorunu, ulaĢım sorunu, arazi ve arsa sorunu, konutlarda kalite sorunu vb. sorunlarla 

karĢılaĢılmaktadır. Bu bölümde konut sektöründe karĢılaĢılan sorunların tamamından 

ziyade önem arz edenler ele alınacaktır. 

1.6.1. Nüfus Hareketleri 

Türkiye nüfusu tüm geliĢmekte olan ülkeler gibi hızla artmaktadır. 

SanayileĢme ve teknolojideki geliĢme ile birlikte nüfus artıĢının hız kazanması nüfusun 

yığılmasına neden olmakta, bu durum sonucunda da konut açığı ve gecekondulaĢma ortaya 

çıkmaktadır. Nüfus artıĢ oranları, kent büyüklükleri ve coğrafi konuma göre farklılıklar 

göstermektedir (Keçeli, 2000, 20). 

Konut sektörü kültürel, sosyal ve ekonomik geliĢmelerden çabuk etkilenen bir 

sektördür. Nüfus artıĢ hızı da konut sektörünü ve dolayısıyla konut talebini doğrudan 
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etkilemektedir. Konuta olan ihtiyaç nüfus hareketlerine bağlı olarak değiĢmektedir. Nüfus 

artıĢının hızlı olması, genç nüfusun toplam nüfus içindeki payını artırmaktadır. 

SanayileĢme ile birlikte tıptaki ve birçok alandaki geliĢmeler ve gelirin artması ölüm 

oranını önemli ölçüde azaltmaktadır. Doğum oranı sabit kalırken ölüm oranının azalması 

nüfus artıĢ hızını arttırmaktadır. Nüfustaki doğal artıĢa ek olarak kırlardan kentlere göç 

yaĢanması da kentlerdeki nüfusu etkilemekte ve bunun sonucunda artan konut talebi konut 

arzı ile karĢılanamamaktadır (www.megep.meb.gov). 

Nüfus artıĢ hızının sorun haline gelmesi, o ülke insanlarının temel 

ihtiyaçlarının karĢılanamaması ile ortaya çıkmaktadır. Bir ülkede nüfus artıĢ hızı ne kadar 

yüksek olursa kalkınma hızı o derece azalmaktadır. Genellikle sanayileĢmiĢ ülkelerde 

nüfus artıĢı az, geri kalmıĢ ülkelerden fazla olmaktadır. Türkiye'de nüfus artıĢı bazı 

sorunlara yol açmaktadır. Nüfus artıĢ hızının fazla olmasının sonucu olarak iĢsizlik artar, iç 

ve dıĢ göçler, tüketim, çevre kirliliği ve gecekondulaĢma artar. Kalkınma hızı, kiĢi baĢına 

düĢen milli gelir, ihracat ve tasarruflar azalır. Belediye hizmetleri zorlaĢır. Konut sıkıntısı 

yaĢanır. Çevre sorunları oluĢur, göç artar, refah seviyesi düĢer, hizmetler aksar, bağımlı 

nüfus artar ve düzensiz ĢehirleĢme görülür (www.bilgiustam.com). 

1.6.2. KentleĢme ve Göç 

Konut talebini belirleyen faktörlerden biri de köyden kente göç olayıdır. Tarım 

sektöründeki yapısal değiĢiklik teknolojik geliĢmeler ve kentlerdeki endüstrileĢmenin 

yarattığı iĢ bulma olanakları, köylerden kentlere ve ülke genelindeki önemli merkezlere 

göçleri gündeme getirmektedir. 

Kentlerin yüksek yaĢama standartlarına sahip olması ve bu Ģehirlerde yüksek 

ücret ödeyen çekici bir iĢ imkânı bulma umudu, çoğu zaman yaĢama seviyesinin de altında 

ve son derece düĢük gelirli olan köylülerin kırsal bölgelerden Ģehirlere doğru iç göç 

http://www.bilgiustam.com/
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yapmalarına neden olmaktadır (Tarakçı, 2004, 17). Sosyal bir hareket olan göç olgusu, 

ekonomik yaĢamdan kültürel yaĢama kadar yaĢamın her yönünü etkileyen temel bir 

değiĢimdir. Kırsalın itici ve kentlerin çekici özellikleri göç ve kentleĢme arasındaki iliĢki 

olgusunu oluĢturmaktadır. Kırsal kesimlerden kentlere olan yoğun göç hareketi kentlerde; 

konut yetersizliği ve gecekondulaĢmaya yol açmaktadır. Göç sonucu iĢsizlik, çevre kirliliği 

vb. artmaktadır. Yol, su, kanalizasyon gibi altyapı, eğitim ve sağlık hizmetleri yetersiz 

kalmakta ve asayiĢ sorunları ortaya çıkmaktadır. Verimli tarım alanlarının iĢgal edilmesi 

ile sanayi kuruluĢları kent sınırları içinde kalmaktadır. Arsa ve konut değerlerinde artıĢ 

olmaktadır (www.bilgicik.com). Göç, aileleri daha küçük ve daha çok sayıda aileler 

oluĢturmaya doğru bölünmeye yöneltmektedir. Bu bölünmeyle konut talebi de artmaktadır.  

1.6.3. Dengesiz Gelir Dağılımı ve Ücret Düzeyi 

Enerji fiyatları ve nüfus yapısındaki değiĢme konut pazarını etkilemektedir. 

Ancak asıl büyük etken tüketici gelirindeki artıĢa bağlı olmakta ve gelir arttıkça konut veya 

gayrimenkul sahipliği de artmaktadır (Hendershott, Weicher, 2002, 10). Konut talebinde 

gelir, kiĢinin konut alabilecek gücünün olmasını ifade etmektedir. Gelir yapısına ve ücret 

düzeylerindeki değiĢime duyarlı olan konut pazarı ve talebi, satıĢ fiyatları ve kira ödeme 

gücü ile yakından ilgilidir. Tüketim ürünlerinde gelir, kiĢinin maaĢı veya ücreti dikkate 

alınarak değerlendirilirken, konut ürününün tüketim ürünlerinden çok pahalı olmasından 

dolayı gelir kavramını değerlendirmede değiĢime neden olmaktadır. KiĢinin sahip olduğu 

gelirin yanında gelir getirici etkenler de kapsam içine dâhil olmaktadır (Bilgin, 2003, 54). 

Gelir düzeyi ile barınma koĢulları, kira ödeyebilme ve konut satın alma 

gücünün yakından iliĢkisi vardır. Konut talebini belirleyen faktörlerden biri de hane 

halkının gelir düzeyleridir ve kiĢilerin konut talebi gelir düzeyine bağlı olarak 

değiĢmektedir. Bu kapsamda gelir düzeyi arttıkça konut talebi lüks konuta kaymakta, geliri 
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yüksek gruplar, standartları yüksek konutları tercih etmektedirler (Öztürk, 1997, 28-29). 

Konut gereksinimi içinde olan kiĢilerin düĢük gelir seviyesine sahip olması, bunların konut 

sahibi olabilmek için gerekli finansmanı sağlayamamalarına neden olmaktadır. Ayrıca 

ülkemizde düĢük gelir grubunda yer alan kiĢilerin çok olması, konut talebinin standardı 

düĢük konutlara yönelmesine neden olmaktadır. Türkiye‟de gelir dağlımı kötü ve 

adaletsizdir. Bu durum konuta olan gereksinimin konut pazarında fiili olarak talebe 

dönüĢmesine engel olmaktadır. (Gence, 2004, 19). 

1.6.4. Gecekondu Sorunu 

Kırsal yörelerden kentlere olan göç ve bunun yarattığı hızlı kentleĢme, nüfusun 

hızlı arttığı toplumlarda karĢılaĢılan en önemli unsurlardan birisidir. Göç hareketleriyle 

kente gelenlerin yoğun olmadığı dönemlerde kentsel mekanizmalar bu nüfusu 

eritebilmektedir. Ancak geliĢmekte olan ülkelerde, genellikle bunun tersine kısa sürede ve 

yoğun olarak göç yaĢanmaktadır. Göçen kitle, kentin yapısını ve iĢleyiĢ kurallarını 

etkilemekte ve değiĢtirmektedir. Bu değiĢtirme sürecinin doğal sonuçlarından biri olarak 

da gecekondu oluĢumları ortaya çıkmaktadır (Mutlu, 2007, 10). 

Gecekondu problemi ĢehirleĢme ve konut kesimindeki oluĢumların, ekonomik 

ve sosyal yaĢantı ve geliĢimdeki gidiĢin içinde değerlendirilmesi gereken çok bileĢenli bir 

konudur. Gecekondular kentsel imara açılmamıĢ, altyapısı geliĢtirilmemiĢ tarla 

niteliğindeki arsalar üzerinde çoğu kez baĢka bir Ģahsa veya kamu arazisi üzerine yasal 

olmayan yollardan kaçak olarak inĢa edilmesiyle baĢlamıĢtır. Ülkenin sosyal, siyasal ve 

ekonomik yapısını doğrudan etkileyen gecekondulaĢma büyük bir sorun alanı olmuĢtur 

(Erdönmez, 2007, 32-33). Sorunla ilgili olarak bugüne kadar bir takım çözüm önerileri 

geliĢtirilmiĢtir. Bunlar, sosyolojik anlamda kırsal nüfusu yerinde tutarak göçü önlemek, 

bunun için de kırsal alanda köy-kent, tarım-kent projeleri oluĢturarak kente göçenlerin 
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engellenmesini amaçlamıĢtır. Bu bağlamda sorunu çözebilmek için Ģu öneriler sunulabilir 

(Çakır, 2011, 221-222): 

 Göç, kentleĢme ve gecekondulaĢma birbirinden ayrılmaz bir bütün olarak ele 

alınmalı, yani soruna bütüncül bir yaklaĢımla bakılmalı. 

 Sınıfsal ve toplumsal olarak gecekondulu, köylülükle kentliliğin, yoksullukla 

zenginliğin, cehaletle elitliğin çatıĢmasının bir sonucudur. Bu farklılıkları ve 

çarpıklıkları, toplumsal ve kültürel bir değiĢme anlayıĢına sahip olunmalı bu durum 

eğitim ve üretimle aĢılmaya çalıĢılmalı. 

 Gecekonduya göçenlerin çoğunluğu geri dönmemek için girmektedir. Buna göre 

onların sosyal yapıları ve değerleri analiz edilip sorunlarına yerinde çözüm 

getirecek uygulamalara geçilmeli. 

 BaĢlangıçta kırdan kente olan göç dalgası zamanla değiĢikliğe uğrayarak, bugün 

geniĢ ölçüde kentlerarası göçe dönüĢmüĢtür. Yöre insanını göç veren illerde tutacak 

çekim merkezleri yaratarak giderilmeye çalıĢılmalı; böylece göç dalgası önlenerek 

büyük kentlerin gecekondu sorununa çözüm üretilmesi kolaylaĢtılımalı. 

 Gecekondu sorununa çözüm ararken, en ideali sorunu yaratan göç nedenleri 

ortadan kaldırılmalıdır. Yerel ve genel yönetim ile bu soruna çözüm üretilmelidir. 

 Kentsel dönüĢüm projelerini, müteahhitlerin sömürüsünden kurtaracak bir anlayıĢla 

uygulanmalıdır.  

 Anadolu insanının büyük kentlere göçünü teĢvik eden projeler yerine iĢsizlik 

sorunlarına yerinde çözüm arayan daha gerçekçi projeler üretilmesi, hem göçü 

önlemesi hem de kentlerin bir ayıbı olan gecekondu ve yoksulluk sorununun 

çözümünde önemli bir rol oynayacaktır. 
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Bunlar uygulanıp baĢarılamadığı sürece göç, kentleĢme sorunlarına çözümler 

üretilemeyeceği gibi, gecekondularda oluĢan sosyal sapma davranıĢlarına ve yoksulluk 

kültürüne de engel olunamayacaktır. 

1.6.5. Sosyal ve Kültürel GeliĢmeler 

ġehir hayatında aile bireylerinin çalıĢmak zorunda olmaları, aile içinde 

bireylerarası iletiĢimi etkilemektedir. KentleĢme ile toplumun tüketim alıĢkanlıkları 

değiĢmekte, giderek artan ihtiyaç fazlası tüketim tasarruf meylini düĢürmekte ve olumsuz 

ekonomik sonuçlar ortaya çıkarmaktadır. Ayrıca Ģehir yaĢamının sundukları ile bunlara 

ekonomik nedenlerle ulaĢamamanın getirdiği çatıĢmalar yaĢanmaktadır. Köyden kente 

göçen insanları bekleyen bir diğer olumsuz etken de iki yaĢam arasında farklılık gösteren 

değer yargı sistemleridir (Erdönmez, 2007, 34). Ne köyden tam anlamıyla kopabilmiĢ, ne 

de Ģehre tam anlamıyla uyum sağlayabilmiĢ kiĢiler her iki topluma ait değer yargı 

sistemleri arasındaki farklardan bunalmakta ve dini, ahlaki kurallar gibi bazı konularda 

çatıĢmalar yaĢayabilmektedirler. Sonuçta gecekondu hak sahibi insanların çoğu, kendilerini 

ne köylü ne de kentli olarak tanımlamaktadırlar. 

1.6.6. Sağlıksız ġehirleĢme ve Altyapı Sorunları 

Yerel yönetimlerin konut alanlarına sağladığı tüketim olanaklarının baĢında 

altyapı hizmetleri gelmektedir. Konut alanlarının kanalizasyon sistemi, yol, kaldırım, su, 

elektrik, vb. gibi hizmetler, genel olarak altyapı olanakları içinde sayılabilir. Kentlerin 

giderek büyüdüğü ve yeni gecekondu alanlarının kurulduğu çeperlerde, altyapı açısından 

yetersizlikler olduğu gibi, eski konut alanlarının da altyapısının giderek yıpranması söz 

konusudur (Yıldırım ve AteĢ, 2004, 175).  
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1.6.7. Aile Yapısında Meydana Gelen DeğiĢiklikler 

BaĢlangıçta bozkır hayat ve savaĢ Ģartlarına göre Ģekillenen Türk ailesi, 

sosyolojik tasnifteki “geniĢ aile” tipinde görünüyorsa da diğer kültürlerin geniĢ aile 

örneklerinden farklıdır. Geleneksel tarım düzeninin hâkim olduğu, toprak mülkiyetinin 

henüz farklılaĢamadığı dönemlerde geniĢ aile sistemi yürürlüktedir ve geleneksel geniĢ 

aile, kırsal kesimdeki iĢsizlik sorunlarının doğurduğu buhranları kendi içinde çözümleyen 

bir mekanizmadır. Aile yapısında meydana gelen değiĢiklikler özellikle köyden kente 

göçün de sebepleri arasındadır (Erdönmez, 2007, 33). DeğiĢen toplum yapısı, sanayileĢme, 

ĢehirleĢme üretilen konut büyüklükleri gibi pek çok faktör aile yapısını etkilemektedir. 

Eskiden birçok kuĢağın birlikte yaĢadığı geniĢ aileler, yerini çekirdek ailelere bırakmıĢtır. 

1.6.8. YaĢam Kalitesi Sorunu 

YaĢam kalitesi, insanoğlunun bozulan çevre koĢullarından etkilenmektedir. 

YaĢam kalitesi ile çevre arasında sıkı bir iliĢki vardır. Bozuk çevre koĢulları sağlığı 

etkilemekte ve sağlığa yapılan yatırımlara olan talebi de artırmaktadır. Hızla büyüyen 

kentlerde sağlık ve kaliteli bir yaĢam için havanın kirlenmesinin engellenmesi, temiz ve 

yeterli suyun sağlanması, kentsel yönetimlerin gücünü aĢan finans kaynaklarına sahip 

olunmasını gerekli kılmaktadır (Erdönmez, 2007, 97). Hızlı kentleĢme ile birlikte kentlerde 

daha yoğun bir çevre kirlenmesi ortaya çıkmaktadır. Sağlıklı bir yaĢam için gerekli olan 

kanalizasyon gibi hizmetlerin sağlanamaması insanları sağlıksız çevrenin yarattığı 

hastalıklarla karĢı karĢıya bırakmaktadır. Dolayısıyla yaĢam süresini de etkilemektedir 

(www.arguden.net). 

  

http://www.arguden.net/
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1.6.9. UlaĢım Sorunu 

Gün geçtikçe kentlerde ulaĢım sorunu artmaktadır ve kentler büyüyüp 

geliĢtikçe mevcut olan ulaĢım altyapıları buna cevap verememektedir Ayrıca taĢıt 

sahipliliğindeki artıĢ ve bireysel ulaĢım arabalarına yönelim, toplu taĢıma arabalarının 

verimsiz kullanımı kentin ulaĢım sorunlarını arttıran faktörler arasında yer almaktadır. 

Kent içindeki mevcut yolların büyük bir kısmı özel otolarca park yeri olarak 

kullanıldığından büyük ölçüde trafik tıkanıklıkları ortaya çıkmaktadır (www.imo.org). 

Ülkemizde denizyolu, demiryolu ve boru hattı gibi ulaĢtırma alt sistemlerinin yeterli 

olmaması nedeniyle, bu ulaĢımı tercih etmek isteyenler karayolu ulaĢımına ağırlık 

vermektedir. Bu durum trafik denetimi yetersiz olmasına, her yıl binlerce can ve mal 

kaybıyla sonuçlanan trafik kazalarına ve gitgide aĢırı Ģekilde artan çevre kirliliğine yol 

açmaktadır. 

1.6.10. Konutlarda Kalite Sorunu 

Bir toplumda kiĢilerin gelir ve kültür düzeylerine göre konuttan beklentiler çok 

değiĢik boyutlarda ortaya çıkabilmektedir. Bu boyutlar genel olarak iki temel grupta 

toplanabilir. Bunlardan ilki ve en önemlisi barınma sorununa çözüm getirmek ile ilgili olup 

konut açığının giderilmesini amaçlamaktadır. Ġkincisi ise, kullanıcının tercih ettiği veya 

talep ettiği sosyokültürel bir ortamda ve bu kültürel ortama uygun nitelikte konut talebine 

yöneliktir. Bu ikinci boyut değiĢen kültürel özellikler çerçevesinde kalite kavramını 

oluĢturmaktadır (Abar, Karaaslan, 2013, 325). Toplumların yaygınlıkları ve etkinlikleri 

ölçüsünde kalite unsuru orta üst düzey gelir ve kültür gruplarına göre Ģekillenmektedir. 

Kentlerin biçimlenmesinde ve diğer niteliklerinin belirlenmesinde toplumdaki geliĢim 

yönlendirici bir rol üstlenmektedir. Ancak nitelik ve kalite kavramları kültürel özellikler 

çerçevesinde nesnel olduğu kadar sübjektif faktörleri de içermektedir. Nesnel faktörler 

http://www.imo.org/
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Ģüphesiz hedeflenen nitelik çerçevesinde belirlenebilmektedir. Bina ve çevresinin 

performans ölçütleri ile ilgilidir. Sübjektif faktörler ise; çevre düzeni, binanın görsel 

ifadesi, konut birimlerinde yer alan oda, banyo sayısı ve mekânlarda kullanılan 

malzemelerin lüks olma düzeyi ile iliĢkilendirilmiĢtir (Utkutuğ, 2006, 205). 
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II. BÖLÜM 

2. PAZARLAMA VE KONUT PAZARLAMASINA GENEL BAKIġ 

2.1. Pazarlama Kavramı 

Pazarlama kavramı, sosyal bilimler içinde en fazla yanlıĢ anlaĢılan ve farklı 

anlamlar yüklenen bir kavramdır. Birçok kiĢi pazarlamayı, reklam, tanıtım, dağıtım,  

kiĢisel satıĢtan ibaret görmekte ve insanları ikna etme sanatı, insanlara istemedikleri Ģeyleri 

satma becerisi gibi değiĢik Ģekillerde tanımlamaktadır. Pazarlama uygulandığı duruma göre 

farklı tanımlanabilmektedir. Dağıtım faaliyetlerinin ön planda olduğu durumlarda 

pazarlama bir dağıtım olayı olarak algılanırken, yeni bir ürünün pazara sürülmesi 

durumunda ise pazarlama tutundurma veya özendirme faaliyetleri olarak 

nitelendirilmektedir. Modern olarak pazarlama çok geniĢ kapsamı olan faaliyetlerin 

bütününü ifade etmektedir. Yani pazarlama, bireylerin ve grupların istek ve ihtiyaçlarını 

karĢılamak amacıyla malların yaratılması, sunulması ve değer arz eden mal veya 

hizmetlerle mübadelesini içeren sosyal ve yönetsel bir süreçtir (AltunıĢık, Özdemir, 

Torlak, 2004, 8). 

Pazarlama bilimi birçok deneyimler yaĢandıktan sonra, bilim insanlarının 

dikkatli analizleri sonucu bugünkü düzeyine ulaĢmıĢtır. (Aksoy, 2009, 25). Herkes 

tarafından kabul edilebilir bir pazarlama tanımı bulunmamaktadır. Pazarlama tanımı 

konusunda değiĢik tanımlamalar mevcuttur ve akademik çevreler dıĢında herkes 

pazarlamayı kendine göre tanımlamaktadır.  

Ġsmet Mucuk pazarlama kavramını; “ĠĢletme amaçlarına yada daha genel 

olarak kiĢisel ve örgütsel amaçlara ulaĢmayı sağlayacak mübadeleleri gerçekleĢtirmek 

üzere, malların, hizmetlerin ve fikirlerin geliĢtirilmesi (tasarım), fiyatlandırılması, 

tutundurulması ve dağıtılması süreci” olarak açıklamaktadır (Mucuk, 2005, 229). 
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Pazarlama satıĢ öncesi, satıĢ anı ve satıĢ sonrası yapılan faaliyetleri kapsamaktadır. 

Pazarlamadaki temel amaç; tüketicinin zihninde yer etmek, yeri geldiğinde sizi tercih 

etmesini sağlamaktır. Pazarlama aynı zamanda bir ikna sürecidir.  

Tüm bu tanımlar çerçevesinde pazarlamayı, “üretimden önce baĢlayıp, 

tüketimden sonra da devam edebilen, müĢteri ihtiyaçlarını tatmin etmek ve paydaĢlarına bir 

değer sunmak üzere ürünlerin geliĢtirilmesini, bu ürünlerin fiyatlandırılmasını, 

dağıtılmasını ve tutundurulmasını içeren ve sosyal sorumluluğu olan bir süreç” ya da 

tüketicide saklı bulunan bir ihtiyacı isteğe çevirme, isteği talebe dönüĢtürme, talebi ürünle 

karĢılama, tüketicinin tatmin olmasını ve memnun kalmasını sağlama, sadıkbir müĢteri 

elde etmeye çalıĢma faaliyeti olarak nitelendirmek mümkündür (Gülmez, Nakip, Varinli, 

2012, 2). 

Hedef müĢteri kitlesini takip ederek onların ihtiyaç ve isteklerini karĢılayan 

iĢletmeler varlıklarını sürdürebilmekte ve baĢarılı olabilmektedir. ĠĢletmeler mükemmel bir 

ürün üretebilir ya da hizmet sunabilirler. Fakat müĢteriler bu ürünlerin renginden, 

imajından, kalitesinden, dıĢ görünüĢünden, satıldığı yerlerden, fiyatından, vs. memnun 

olmadıkça iĢletmeler bu ürün ya da hizmeti satmakta zorlanacaktır. Bu nedenle iĢletmeler 

tüm faaliyetlerini planlarken ve uygularken, müĢteri odaklı olmalı ve dünyaya onların 

bakıĢ açısından bakmalıdır. Çünkü her türlü pazarlama faaliyeti müĢterinin yaĢadığı kötü 

bir deneyimi unutturamamaktadır (Koç, 2013, 67). 

2.2. Emlak Kavramı ve Pazarlaması 

Dörtgöz‟ün ifadesine göre “Emlak; ev, dükkân, mağaza, fabrika, turistik tesis, 

arsa, arazi, bağ ve bahçe gibi gayrimenkullerin ortak adıdır.”Emlak kelimesi genel olarak 

insanların zihninde konut kavramını çağrıĢtırsa da emlak kelimesi tanım olarak mülk 

kelimesinin çoğulunu ifade etmektedir (Dörtgöz, 2007, 1).  
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Hukuki açıdan yapılan tanımlarda emlak ya da konut tanımı yerine 

gayrimenkul tanımı yapılmaktadır. Medeni kanunun 632. maddesine göre “gayrimenkul 

mülkiyetinin konusu, yerinde sabit olan Ģeylerdir” yani arazi, tapu sicilinde müstakil ve 

daimi olmak üzere ayrıca kaydedilen haklar ve madenlerdir (Esmer, 1976, 86); 

Emlak pazarlaması; emlak pazarlamacısının müĢterilerin istek ve ihtiyaçlarını 

karĢılamaya yönelik olarak emlak alımı, satımı veya kiraya verilmesi hususunda sunduğu 

hizmeti ifade etmektedir (www.docplayer.biz). MüĢterilerin istek ve ihtiyaçlarını 

değerlendirme ve gerekli hizmetlerin sunum ve tasarm sürecinin tamamı pazarlama 

kapsamında yer almaktadır.  

Emlak pazarlaması sonlandığında devreye taraflar arasında ödeme anlaĢması 

girmektedir. Bu ödeme; vadeli, peĢin, mortgage veya klasik konut kredi sistemi ile ödeme 

Ģeklinde gerçekleĢebilir (AĢıkoğlu, 2009, 6). Genel olarak emlak pazarlaması ile emlak 

satıĢı arasında fark yok gibi görünse de emlak pazarlaması üretim öncesi planlama 

sürecinden baĢlamakta, üretim ve üretim sonrası dönemlerin hepsini kapsamaktadır. Emlak 

satıĢı ise taraflar arasında anlaĢma, ödeme Ģekli ve sözleĢme gibi faaliyetleri içermektedir.  

2.3. Konut Kavramı ve Pazarlaması 

Konut, insanların en temel ihtiyacı olan barınmayı karĢılayan fiziki mekânı 

ifade etmektedir. Konut; değiĢim değeri, estetik değeri, ekonomik değeri ve kullanım 

değeri olan bir emlak türü olarak ifade edilmektedir. BaĢbakanlık Toplu Konut idaresinin 

tanımına göre konut; “etrafı kapalı, tavanı örtülmüĢ, bir ailenin veya bir grup insanın diğer 

fertlerden ayrı olarak yaĢamasına imkân sağlayan, doğrudan doğruya sokağa, koridora 

veya genel bir yere açılan, müstakil bir kapısı olan bina veya binanın bir bölümü” olarak 

ifade edilmektedir (AĢıkoğlu, 2009, 6). 

  

http://www.mansetemlak.com/emlak-pazarlama
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Konut isteyen ve yeterli geliri olan herkesin içerisinde yer aldığı ve rekabetin 

yoğun olduğu bir sektördür. Bu nedenle firmalar sektörde yoğunluğun az olduğu yerlerde 

bir yer edinme çabası içinde bulunmaktadırlar. Bu sebeple pazarlama oldukça önem 

taĢımaktadır (Makinde, 2006, 11). Konut pazarlaması, üreticiler tarafından konutların 

planlama, fiyatlandırma ve tutundurma gibi pazarlama bileĢenleri kullanılarak müĢterilere 

sunulmasını ifade etmektedir (Gül, 2012, 39). Konut pazarlaması; emlak, inĢaat, 

gayrimenkul yatırım ortaklığı sektöründeki iĢletme veya kiĢilerin tüketicinin konut talebini 

karĢılayan faaliyetlerini kapsamaktadır (Eti Ġçli, 2008, 8). 

Konut pazarlamasının yeterli oranda farkına varılmadığından geçmiĢte 

ülkemizde konuta gerekli önem verilmemiĢtir. Bir yandan konut kredilerinde artıĢ 

yaĢanması, diğer yandan konut kredilerinden yararlananların sayısında ve nüfusta artıĢ 

meydana gelmesi, insanların daha iyi konutlara ihtiyaç duymasına yol açmıĢ ve bu 

durumda konut pazarlamasının önemini arttırmıĢtır. Konut pazarlaması, konut yapımından 

önce hedef pazar kitlesinin seçimini ve hedef kitlenin istek ve ihtiyaçlarını esas almayı 

gerekli kılmaktadır. Konut pazarlama faaliyetleri küçük illerde tek kiĢinin çalıĢtığı emlak 

bürolarında yürütülür. Büyük illerde ise çok kiĢinin çalıĢtığı, sahada satıĢ elemanlarının yer 

aldığı ve bir bölümünün uluslararası nitelik taĢıyan emlak ofisleri tarafından 

gerçekleĢtirilmektedir (AĢıkoğlu, 2009, 6-7). 

Günümüzde konut pazarlaması çeĢitli kiĢi veya kuruluĢlar tarafından 

yapılmaktadır. Türkiye‟de konut pazarlamasıyla en çok uğraĢan kuruluĢlardan biri 

TOKĠ‟dir. TOKĠ‟nin yanı sıra konut kiralama ve satıĢında aracılık eden yaptığı veya 

yapacağı konutları kendi pazarlayan Soyak, Ağaoğlu, Uludağ, KC Grup, Teknik Yapı vb. 

firmalar da bulunmaktadır. Türkiye‟de konut pazarlama sektörü daha önceleri tekelci 

rekabet koĢulları içerisinde yürütülmekte iken son dönemlerde firmaların, kurumsal 
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pazarlama faaliyetlerini hayata geçirmeleri ile günümüz rekabet koĢulları çerçevesinde 

yürütülmektedir (Siso, 2009, 91). Her sektörde olduğu gibi rekabet günümüzde 

gayrimenkul ve konut sektöründe de artmıĢtır. Büyük ve küçük iĢletmeler içinde yer 

aldıkları pazarda karı arttırmak ve rekabet üstünlüğü sağlamak için farklı pazarlama 

teknikleri uygulamaktadır. 

2.4. Konut Pazarlamasını Etkileyen Çevre Faktörleri 

ĠĢletme açısından çevre; iĢletmeyi ve iĢletme faaliyetlerini etkileyen iĢletme 

dıĢı her türlü Ģartları ifade etmektedir. Çevresel faktörler sürekli değiĢim göstermekte ve 

değiĢirken de iliĢkide bulunduğu sistemleri de etkilemektedir. Bu nedenle konut 

pazarlaması yapan iĢletmelerin çevresel faktörleri iyi takip etmeleri gerekmektedir. Çevre 

faktörleri makro ve mikro olmak üzere ikiye ayrılmaktadır. Konut pazarlaması yapan 

iĢletmeleri etkileyen makro ve mikro çevre faktörleri genel olarak ġekil 2.1‟de 

özetlenmektedir (Özer, 2015, 16). 

 

Kaynak: AltunıĢık, R., Özdemir, ġ., Torlak, Ö., 2004. Modern Pazarlama. DeğiĢim Yayınları, s.32, Ġstanbul. 

ġekil 2.1. Pazarlama Yönetiminde Çevresel Faktörler 

ġekilden de görüldüğü üzere, makro çevre faktörleri dıĢsal faktörler olup; 

ulusal ya da uluslararası düzeyde faaliyette bulunaniĢletmeleri etkileyen yerel ve küresel 
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• MüĢteriler 
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• Teknolojik 
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çevresel faktörlerin tümünü içermektedir. Mikro çevre faktörleri ise, makro çevre 

faktörlerinden etkilenmektedir. Mikro çevre faktörleri pazar alanı ya da koĢulları sınırlı 

olarak kabul edilebilen etmenlerden oluĢmaktadır (AltunıĢık, Özdemir, Torlak, 2004, 31). 

AĢağıda makro ve mikro çevre faktörleri kısaca açıklanmaya çalıĢılmıĢtır. 

2.4.1. Makro Çevre Faktörleri 

ĠĢletmelerin kontrol etmekte zorlandığı ya da kontrol edemediği çevresel 

faktörlerdir. ĠĢletmeyi ve iĢletmenin pazarlama kararlarını doğrudan etkileyen güçlü, 

değiĢken ve kontrolü zor faktörlerdir. Bu nedenle saatlik takip gerektirmektedir.  

Makro çevre faktörleri, dıĢsal faktörlerdir, ulusal ya da uluslararası düzeyde 

faaliyette bulunan iĢletmeleri etkileyen çevresel faktörlerin tümünü içermektedir 

(AltunıĢık, Özdemir, Torlak, 2004, 32). ĠĢletmelerin faaliyetlerini ve pazarlama kararlarını 

büyük oranda etkileyen, makro çevre faktörlerini; ekonomik, ekolojik, demografik, 

sosyokültürel, politik-hukuki ve teknolojik çevre olmak üzere altı grupta toplamak 

mümkündür. 

Demografik çevre; mevcut bir ürünün tüketimi, nüfus yoğunluğu, dağılımı ve 

etnik özellikleriyle iliĢkilidir. Konut pazarını oluĢturan nüfusa yönelik karakteristik 

özelliklerdir. Pazarlama fırsatlarının izlenmesi bakımından önem taĢımaktadır. Yakından 

takip edilmesi gereken demografik faktörler; nüfus, iĢsizlik, eğitim, yaĢ, cinsiyet ve medeni 

durum vb. değiĢkenlerdir (Karasu, 2005, 57). Demografik faktörler hakkında bilgi sahibi 

olmak pazarın bölümlendirilmesi konusunda iĢletmelere yardımcı olmaktadır. Sosyal ve 

demografik eğilimler, kadınların iĢgücüne katılmaları, aile yapısında değiĢiklik meydana 

gelmesi yaĢlı nüfusunda artıĢ yaĢanması konut sektöründe değiĢiklikleri beraberinde 

getirmektedir. 
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Ekonomik çevre; ekonomik çevre denildiğinde ülkenin içinde bulunduğu 

ekonomik durum dikkate alınmaktadır. Ülkedeki faiz oraları, enflasyon, kredi olanakları 

vb. durumlar konut alıcısının satın alma gücünü arttırmasından dolayı konut firmalarının 

üretim ve pazarlama kararlarını doğrudan etkileyen önemli faktörler arasında yer 

almaktadır. 

Mortgage sisteminin kabul edilmesi ve konut kredisinde faiz oranlarının 

düĢmesi tüketicilerin konut kredilerini son zamanlarda daha fazla tercih etmesine sebep 

olmuĢtur. Krediyi ödeme kolaylığı tüketicilerin konut talebini de artırmaktadır. (Eti Ġçli, 

2008, 23).  

Sosyokültürel çevre; bu çevre sosyal yönü ile iĢsizliğin önlenmesi, engellilere 

iĢ olanağı sağlanması, mamul kalitesinin geliĢtirilmesi, yanıltıcı reklam yapılmaması vb. 

gibi konularla iliĢkilidir. Kültürel yönüyle ise iĢ dünyasında sanat galerilerine, eğlence 

merkezlerine, eğitim ve çeĢitli sanat dallarına hibe ve diğer yollardan destek sağlaması vb. 

konularla iliĢkilidir (Mucuk,2005, 33). Sosyokültürel çevre toplumun değeri, örf ve 

adetleri, inançları, kültür yapısı, yaĢam biçimleri ile ilgilidir. Toplumun modaya 

düĢkünlüğü, tasarruf eğilimleri, gösteriĢ ya dakaliteye önem vermesi zaman içinde 

değiĢime uğramakta ve dolayısıyla konut pazarlamasını etkilemektedir. Konut ülkemiz 

insanı için önemli bir yatırım aracı özelliği de taĢımaktadır. Ülkemizdeki aileler, genelde 

de orta ve alt gelir grubunda yer almaktadır. Gelir düzeyi düĢük aileler canla baĢla 

çalıĢarak varını yoğunu ortaya koyarak bir ev satın almak istemektedir. Bunun nedeni 

konutun nispeten hayata dair kaygılarını azaltmasıdır. Çünkü gelir düzeyi düĢük aileler 

eğer bir ev sahibi olurlarsa kira gibi sıkıntılardan kurtularak bir Ģekilde hayatı devam 

ettirebileceklerini düĢünmektedirler (Eti Ġçli, 2008, 23). 
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Politik ve hukuki çevre; bir ülke ya da bölgede siyasi istikrar sağlanmadan o 

ülkede ekonomik istikrar sağlanamaz. Ġstikrarsız ekonominin en büyük zararını da 

iĢletmeler görmektedir. Bu nedenle iĢletme yöneticilerinin bulundukları ülkenin siyasi 

yapısını iyi bilmeleri ve siyasi geliĢmeleri yakından takip etmeleri gerekmektedir. Devleti 

yöneten iktidarların aldıkları kararlar, çıkardıkları kanunlar ve ekonomik uygulamaları 

iĢletmeleri yakından ilgilendirmektedir. Bu sebeple pazarlama yönetimi de bu kararlarla 

ilgili bilgi ve belge toplamak zorundadır. Yatırım teĢviklerini, tüketicinin ve rekabetin 

korunmasıyla ilgili düzenlemeleri, marka ve patent haklarını, pazarlama yönetiminin çok 

iyi takip etmesi gerekmektedir (Gülmez, Nakip, Varinli, 2012, 26-27). 

Ekolojik-doğal çevre; hava, toprak, su ve bütün doğal kaynaklardan 

oluĢmaktadır. Bu etkenlerin hepsi sadece pazarlama açısından değil iĢ hayatı açısından da 

önem taĢımaktadır. Son zamanlarda tüm dünyada bu kaynakların kötüye kullanılması genel 

bir sorun haline gelmiĢ ve büyük bir önem kazanmıĢtır (Mucuk, 2005, 34). Türkiye‟nin 

deprem kuĢağında olması sebebi ile günümüzde inĢaat sektöründe kullanılan ürünlerin 

dayanıklı ve depremden en az derecede etkilenecek Ģekilde yapılması ve konutun zemine 

uygun inĢa edilmesi daha da önem kazanmaktadır. Yine ülkemizde jeotermal suların 

bulunduğu Ģehirlerde konutların ısıtılmasında yer altı sıcak su kaynaklarından 

yararlanılması son zamanlarda konut sektörü açısından önem taĢımaktadır (AĢıkoğlu, 

2009, 12). 

Teknolojik çevre; makro çevre içerisinden en hızlı değiĢen ve geliĢen çevre 

faktörüdür. Takibi zorlaĢan bir hızla değiĢen ilerleyen teknoloji, bir yandan yeni ürünlerin 

ortaya çıkması, diğer yandan da üretim ve pazarlama maliyetlerinin düĢmesi açısından 

önem taĢımaktadır. Bu iki değiĢim ciddi anlamda bir zaman ve mekân tasarrufu 

sağlamaktadır (Gülmez, Nakip, Varinli, 2012, 27). Teknolojinin geliĢmesi ile birlikte 
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iĢletmeler yeni yazılım ve donanımlara sahip olmaktadır. Bu geliĢim ile müĢterinin kim 

olduğunu anlamak, hangi satın alma tutum ve davranıĢını göstereceğini tahmin etmek ve 

müĢteri ile uzun vadeli iliĢkiler kurmak için stratejiler geliĢtirmek mümkün hale 

gelmektedir ( Eti Ġçli, 2008, 24). 

2.4.2.Mikro Çevre Faktörleri 

Mikro çevre faktörleri, makro çevre faktörlerinden etkilenmektedir. Pazar 

alanları ya da koĢullarını sınırlı ölçüde etkileyen etmenlerdir. ĠĢletmenin pazarlama 

fırsatlarını ve faaliyetlerini etkileyen, mikro çevre faktörlerini; tedarikçiler, iĢletmenin 

pazarlama dıĢı bölümleri, pazarlama aracıları, rakipler, müĢteriler ve kamuoyu grupları 

olmak üzere altı grupta toplamak mümkündür. 

Tedarikçiler; iĢletmeye yurt içinden ya da yurt dıĢından hammadde, yardımcı 

madde, yedek parça ve malzeme temin eden firmalar olarak ifade edilmektedir. 

ĠĢletmelerin tedarikçileri ile iyi iliĢkiler içinde olmaları gerekmektedir. Çünkü fiyat, 

miktar, kalite, teslim tarihi gibi konular iĢletme için hayati önem taĢımaktadır ve bu 

nedenle risk altında tutulmaması gereken konulardır (Gülmez, Nakip, Varinli, 2012, 29). 

Bir konut firmasında konut inĢa edebilmek için demir, çimento, cam, plastik, seramik gibi 

çeĢitli yapı malzemeleri, arsa, ekipman, iĢçilik vb. gibi çeĢitli girdilere ihtiyaç vardır. 

Günümüz rekabet koĢullarında konut firmaları kendilerine en uygun koĢullarda ve istenen 

niteliklerde girdiyi sunan tedarikçileri araĢtırıp onlardan girdi temin etmektedirler. Bu 

nedenle konut firmalarının tedarik kaynakları ve çevresinde olup bitenleri yakından takip 

etmesi zorunluluk arz etmektedir(Eti Ġçli, 2008, 32). 

İşletmenin pazarlama dışı bölümleri; iĢletmenin diğer bölümlerinin kararları, 

pazarlama kararlarından ve dolayısıyla pazarlama kararları da iĢletmenin diğer 

bölümlerinin kararlarından etkilenmektedir. Bu nedenle konut inĢa ederken üretim, 
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muhasebe, finans, Ar-Ge ve satın alma gibi diğer bölümlerle birlikte hareket etmelidir. 

Çünkü Firmanın fon kaynaklarının ne olacağına finans bölümü karar verirken, ne miktarda 

konut inĢa edileceği ve bunların üretim, baĢlangıç ve bitiĢ tarihlerinin ne olacağını üretim 

bölümü planlamakta ve karar vermektedir (Eti Ġçli, 2008, 31). Bir konutu pazarlarken ve 

konutun bitiĢ tarihinin ya da ödeme koĢullarının ne olacağı konularında karar alırken 

pazarlama dıĢındaki diğer bölümler ile koordineli çalıĢması gerekmektedir.  

Pazarlama aracıları; tedarikçiler ya da müĢteriler ile iletiĢimde olup, 

iĢletmenin rekabet çevresini etkileyen faktörlerdendir. Aracı firmaların konumu, gücü, 

sayısı ve aracı firmalar ile yapılan anlaĢmalar da iĢletmenin rekabet gücünü etkilemektedir 

(AltunıĢık, Özdemir, Torlak, 2004, 34). Gayrimenkul yatırım ortaklıkları, sigorta Ģirketleri, 

bankalar, özel finans kuruluĢları, çeĢitli danıĢmanlık firmaları, emlak acenteleri vb. konut 

firmaları için pazarlama aracılarıdır (Eti Ġçli, 2008, 32). 

Rakipler; iĢletmelerin mevcut ve muhtemel rakipleri, iĢletmeleri pazarda 

zorlayan durumlar arasında yer almaktadır. Mevcut rakiplerin yanında muhtemel rakipleri 

de izlemek, onların program ve stratejilerini değerlendirmek, olası durumlara karĢı taktik 

ve strateji geliĢtirmek rekabet ortamında tutunmayı sağlayacaktır (AltunıĢık, Özdemir, 

Torlak, 2004, 34). Bu nedenle iĢletmelerin rakip firmaların bütün faaliyetlerini yakından 

izlemesi ve onlar hakkında bilgi toplaması gerekmektedir. Yakından izlenmesi gereken 

hususlar arasında; rakip ürünlerin fiyatları, satıĢ miktarları, firmaların verdikleri reklamlar, 

tercih ettikleri halkla iliĢkiler, kullandıkları dağıtım kanalları ve izledikleri satıĢ özendirme 

yöntemleri yer almaktadır (Gülmez, Nakip, Varinli, 2012, 30). Konut piyasasında pek çok 

sektörde olduğu gibi rakiplerle rekabet edebilmek için en çok kullanılan araç fiyattır. Fakat 

inĢaat maliyetleri, arsa maliyeti vb. etkenler sebebiyle sadece fiyatla bir yere kadar rekabet 

söz konusudur. Konut üreten veya pazarlayan firmaların fiyat dıĢında müĢterilerin 
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beklentilerini araĢtırmak, bu beklentileri inĢa edilen konuta yansıtmak ve konutları diğer 

firmalardan farklılaĢtırma yollarını bulmaları gerekmektedir. Satın alma öncesi ve 

sonrasında müĢteriye sunulan hizmet günümüzde en önemli rekabet aracı olarak 

görülmektedir. MüĢteriye değer veren, en iyi hizmeti sunan firmalar rakip firmalara oranla 

daha çok tercih edilmektedir (Eti Ġçli, 2008, 33). 

Müşteriler; iĢletmenin yöneldiği ve odaklandığı kütle olarak ifade 

edilmektedir. Her müĢteri bir tüketici olabilir fakat her tüketici bir müĢteri olmayabilir. Her 

iĢletme müĢteri sayısını arttırmaya çalıĢırken sadık bir müĢterinin, muhtemel bir 

müĢteriden daha iyi olduğunu önemli husus olarak görmektedir (Gülmez, Nakip, Varinli, 

2012, 31). Fakat her iĢletme mevcut müĢterilerini elde tutmanın yanında yeni müĢteriler 

elde etme çabasındadır. Bu sebepten dolayı rekabet ortamlarında firmaların müĢterileri 

elde tutulması gittikçe zorlaĢmakta ve müĢterilerin rakip ürünlere eğilim göstermesi de 

kolaylaĢmaktadır (AltunıĢık, Özdemir, Torlak, 2004, 34-35). 

Kamuoyu grupları; iĢletmenin içinde bulunduğu çevre ve ortamda yer alan çok 

sayıda kurum, kuruluĢ ve örgütleri ifade etmektedir kamuoyu gruplarının aldıkları kararlar, 

düzenledikleri toplantılar, yayınladıkları bildiriler iĢletmeleri etkilemektedir (Gülmez, 

Nakip, Varinli, 2012, 31). Konut firmaları faaliyetlerini sürdürürken çeĢitli grupların etkisi 

altında kalmaktadırlar. Konut firmalarını etkileyen gruplar; tapu, belediye, vergi dairesi vb. 

devlet daireleri, bankalar, finansal hizmet sunan diğer kurumlar, çevreyi ve tüketiciyi 

koruma dernekleri gibi genel kamuoyu grupları ile basın ve yayın kuruluĢlarıdır. Firmanın 

kendi çalıĢanlarıda kamuoyu grupları arasında yer almaktadır ve tüm bu gruplar konut 

firmalarını etkilemektedir. Bu nedenle firmaların halkla iliĢkiler departmanı bu grupla 

iliĢkileri geliĢtirmeli ve bunu Ģeffaf bir Ģekilde halka sunacak faaliyet göstermelidir (Eti 

Ġçli, 2008, 33-34).  
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2.5. Konut Pazarlamasında Pazarlama Karması Elemanları 

Pazarlamada geçerli olan pazarlama karması elemanları (ürün, fiyat, tanıtım ve 

dağıtım) genel olarak bir konutun pazarlanmasında da geçerlidir. Yalnız konut pazarlaması 

da kendine özgü özellikler ve farklılıklar bulunmaktadır. 

2.5.1.Konut Pazarlamasında Ürün 

Ürün “üretilerek piyasadaki tüketicilere sunulan dokunulabilir nitelikteki 

mamul ya da dokunulamaz nitelikteki hizmeti” ifade etmektedir. Ay ve Ural‟a göre ürün, 

“ihtiyaç ve istekleri doyurma özelliğine sahip ve değiĢime konu olan somut ya da soyut bir 

unsur” olarak tanımlanmaktadır (Ay, Ural, 2011, 237). Pazarlamada bir ürün 3 düzeyde ele 

alınmaktadır (Kotler, Armstrong, 1999, 252-253): 

 Öz ürün: MüĢterinin bir ürün satın alırken neyi satın aldığını ifade etmektedir. 

MüĢteriler genelde barınma ihtiyacını karĢılamak amacıyla konut satın almaktadır. 

Bu ihtiyacın yanı sıra yatırım, prestij veya statü amaçlı alımlar da söz konusu 

olmaktadır. 

 Asıl (somut) ürün: Öz ürünün kalite özellikleri, biçim, tasarım, marka adı gibi 

büründüğü yapıyı ifade etmektedir. Konut sektöründe müĢterilerin satın aldığı asıl 

ürünler ise belli özellikleri bulunan, iyi tasarıma sahip, sosyal olanakları mevcut 

olan ve aynı zamanda markası bulunan konutlardır.  

 Genişletilmiş ürün: Öz ürün ve asıl ürünün yanında müĢteriye sunulan ek yarar ve 

hizmetlerin tamamını ifade etmektedir. Konut satın alan bir müĢteri aldığı konutla 

sadece barınma ihtiyacını karĢılamıĢ olmaz, aynı zamanda kendisine bir takım 

sosyal olanaklar sunan bir yaĢam alanı satın almıĢ olur. MüĢteri fitness merkezi, 

yüzme havuzu, spor merkezi, alıĢveriĢ merkezi vb. imkânlardan da yararlanmıĢ 

olur.  
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Konut sektöründe ürün konusunda alınan yanlıĢ bir kararın sonradan 

düzeltilebilmesi çok güç ve imkânsızdır. Kalitesi düĢük bir konutu belli bir süre satmak 

mümkündür. Ancak bu durum uzun süre devam ettirmek mümkün değildir. Kötü bir konut 

üreten bir iĢletme fiyatlama ve diğer pazarlama karması elemanlarında da problem 

yaĢayabilmektedir (Özcan, 2013, 107). Konutun kalitesi ve iĢlevselliği konut pazarlaması 

yapan iĢletmelerin baĢarılı veya baĢarısız olmasında büyük bir role sahiptir. Bu nedenle 

konut dayanıklılık, iĢlevsellik, güvenlik ve estetiksel özellikler göz önüne alınarak 

üretilmelidir. Konutun özelliklerinin ne olacağı ve ne tür konut üretilip pazarlanacağı 

hususunda iĢletmelerin çok dikkatli davranmaları gerekmektedir. Çünkü bu husus 

iĢletmelerin sürekliliği açısından büyük önem arz etmektedir. 

2.5.2.Konut Pazarlamasında Fiyat 

Fiyat; “bir mamule ya da hizmete üretici iĢletme ya da dağıtım kanalı 

elemanları tarafından biçilen değer” olarak tanımlanmaktadır (Gülmez, Dörtyol, 2009, 87). 

Konut sektöründe inĢaat ve iĢgücü maliyetleri konut fiyatının belirlenmesinde önemli bir 

etkendir. Bunun yanı sıra arsa maliyeti de konut fiyatını etkileyen önemli bir faktördür. 

Ayrıca konut sektöründe kredinin varlığı ve getirdiği maliyetler de fiyat unsuru için 

oldukça önemlidir (Eti Ġçli, 2008, 40). 

Fiyatlandırma karmaĢık ve zor bir karardır ve fiyatlama stratejileri birçok 

pazarlamacı tarafından göz ardı edilmektedir. Fiyat, iĢletmeler için oldukça önemli bir 

unsurdur. Çünkü fiyat mekanizması bir iĢletmenin hukuki süreçlerden en fazla etkilenen 

pazarlama bileĢenidir. Aynı zamanda fiyat gelir arttırıcı bir unsurdur ve iĢletmelerin 

faaliyetlerini yürütmesinde, iĢletme hedeflerinin gerçekleĢtirilmesinde önemli bir yere 

sahiptir (Tuna, 2013, 20). Günümüzde birçok iĢletme için en önemli unsur kâr yönlü 

fiyatlandırma amacıdır. ĠĢletmelerin konutları fiyatlandırmadaki asıl amaçlarının kâr 
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sağlamak olduğu kabul edilse de, iĢletmeler belli dönemlerde içinde bulundukları 

durumlara göre farklı amaçlar da sergilemektedirler. Fiyatlandırma amaçları aĢağıdaki gibi 

sıralanabilir (Siso, 2009, 121); 

 Kâr yönlü fiyatlandırma, 

 Rekabet amaçlı fiyatlandırma, 

 SatıĢ yönlü fiyatlandırma. 

Konut fiyatlarının oluĢmasında konutun sahip olduğu niteliklerin yanı sıra 

tanıtım giderleri, yabancı mimarların tasarımına sahip olması, ünlü komĢuların bulunması, 

kente hitap eden sosyal alanların olması gibi özellikler de etkili olmaktadır. Bir konutun 

fiyatı; konutun özellikleri, kent merkezi ve iĢ merkezlerine uzaklıkları, okullara ve toplu 

taĢıma sistemlerine yakınlığı, konutun çevresinde sosyal olanakların olup olmadığı, ılıman 

bir iklime sahip yerde bulunup bulunmadığı, konutun bulunduğu alanın denize yakınlığı, 

çevre kirliliği, konutun çevresinde yoğun ve gürültülü trafiğin olup olmadığı vb. gibi 

birçok faktörlerden etkilenmektedir (Eti Ġçli, 2008, 55). 

Günümüzde bankaların verdiği konut faizlerinin çok yüksek olması ve 

yürürlüğe giren mortgage sisteminin belli gelir düzeyindeki kiĢilere hitap etmesi nedeniyle 

konut üreten firmalar ürettikleri konutlar için kendileri kredi vermekte ve çeĢitli vadeler ile 

ödeme kolaylıkları sunmaktadırlar. Konut firmalarının sunduğu bazı finansman 

alternatiflerine örnek Ģunlar gösterilebilir ( Özdemir, 2007, 2); 

 Konut teslim al, ödemeye 12 ay sonra baĢla, 

 %20 peĢinat, bakiye konut tesliminde, 

 Konut bedelinin %20‟sini ver, taksitlerin 6-7 ay sonra baĢlasın, 

 0 vade farkı ile 48 ay, peĢinat konut tesliminde, 

 %15 peĢinat, vade farksız 30 ay, 
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 %5 Ģimdi, %15 üç ay sonra, %20 altı ay sonra, bakiye 36 ay 0 faiz. 

2.5.3.Konut Pazarlamasında Tutundurma 

Babacan‟a göre tutundurma “bir ürün ya da hizmetin hedef kitlelere 

duyurulması, hedef kitlenin bilgilendirilmesi, ürün ya da hizmetin benimsetilmesi için satıĢ 

yoluyla yapılan çalıĢmaların tümünü içine alan bir kavram”dır (Babacan, 2005, 33). 

Tutundurmayı, “bir iĢletmenin, bir bireyin, bir örgüt veya kurumun ya da bir fikrin hedef 

kitlede kabul edilecek, reaksiyon yaratacak veya istenen baĢka bir tepkiyi harekete 

geçirecek kadar ikna edici biçimde tanıtılıp, benimsetilmesi” olarak ifade etmek de 

mümkündür (Siso, 2009, 106). Tutundurma, tutumları ve davranıĢları etkileme sanatıdır. 

Satıcı ile alıcı arsındaki iletiĢimin bütünüdür. Konut durağan bir ürün özelliği taĢımaktadır. 

Konut pazarının aynı zamanda yerel özellikler taĢımasından dolayı yapılacak tutundurma 

çalıĢmaları konutun bulunduğu bölge göz önüne alınarak yürütülmelidir. 

Tutundurma bir iletiĢim sürecidir. Tutundurmanın etkin olması iletiĢimin 

etkinliğine bağlıdır. Etkili bir iletiĢim için firmaların kullanabileceği tutundurma karması 

araçları Ģunlardır (Mucuk, 2001,173). 

a. Reklam 

b. SatıĢ geliĢtirme 

c. Halkla iliĢkiler 

d. KiĢisel satıĢ 

a. Reklam; Reklam kısaca ürün, hizmet veya fikrin, kitlelere duyurulması ve 

benimsetilmesi için bir ücret karĢılığında sunulmasıdır.  

Reklamın ana unsuru; bir ücret karĢılığında yapılması ve ürün ya da 

hizmetlerin tanıtımında geniĢ hedef kitlelere ve tüketicilere hitap eden görsel iĢitsel veya 

yazılı medya araçlarının kullanılmasıdır (www.blog.reklam.com.tr).   
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Konut firmaları ya da aracı kuruluĢlar için kurumsal reklamlardaki asıl amaç 

konutun satılmasından ziyade firma ya da acente isminin duyulması ve konut imajı ile 

yapılan faaliyetlerin herkes tarafından bilinmesini sağlamaktır. Reklamlarda firma ya da 

acente bütünüyle ön plana çıkarılır ve tanıtımı yapılır. Ürün reklamlarında ise belli bir 

marka ürünün satın alınmasına yönelik reklam yapılmaktadır (Eti Ġçli, 2008, 67). Konut 

sektöründe reklam temel iletiĢim fonksiyonunu yerine getirmekte ve böylece (Zikmund, 

1994, 417); 

 ĠĢletmenin uyguladığı proje ile projenin yeri, özellikleri ve detayları hakkında 

tüketiciye bilgi verilir. 

 Tüketicileri, konutları görmeye ve incelemeye bunun sonucunda da konutu satın 

almaya ikna etmek amaçlanır. 

 Reklamların belirli aralıklarla tekrarlanarak tüketiciye izletilir ve konutun 

unutulmaması sağlanır. 

b. SatıĢ geliĢtirme; çoğu kez reklam ve kiĢisel satıĢla birlikte yürütülmektedir. 

Ürün veya hizmetlerin satıĢlarının desteklenmesi için yapılan kısa süreli teĢvikleri ifade 

etmektedir. Hedef aldığı kitle bakımından tüketicilere, aracılara ve satıcılara yönelik olmak 

üzere üç grupta gerçekleĢtirilebilir (Mucuk, 2001,203). Son zamanlarda konut sektöründe 

daha önce örneği görülmemiĢ satıĢ geliĢtirme teknikleri kullanılmaktadır. Konut 

sektöründe satıĢ geliĢtirme tekniklerinden en çok fiyat indirimleri ve ek olarak sunulan 

armağanlar kullanmaktadır (Eti Ġçli, 2008,71-72).  

c. Halkla iliĢkiler; “müĢteriler, satıcılar, medya, çalıĢanlar, sermayedarlar, 

devlet ve halk gibi çeĢitli grupları içine alan bir iletiĢim faaliyeti” olarak tanımlanmaktadır 

(Eti Ġçli, 2008, 72: Bone, Kurtz, 1994, 474). Konut sektöründeki firmalar, halkla iliĢkiler 

araçlarını kullanarak kendileri ve çevreleri arasında iletiĢim kurarlar. Bu araçlar; yazılı ve 
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görsel araçlar ile organizasyon faaliyetleridir. Ünlü futbolcuların, lüks konut projesi içinde 

konut satın almasının medyada yer alması, güzellik yarıĢmalarında firmaların birincilere 

armağan olarak ev vermesi vb. örnek olarak verilebilir (AĢıkoğlu, 2009, 31). Günümüzde 

hemen hemen her gün konut projelerini tanıtan, ödeme koĢulları hakkında bilgi veren, 

konut sektörü ile ilgili pek çok haber, reklam, röportaj ve yorumu yazılı ve görsel basında 

görmek mümkündür. 

d. KiĢisel satıĢ; bir firmanın pazarlama çabalarının kiĢiler tarafından doğrudan 

doğruya sürdürülmesi ve ikna edici iletiĢim faaliyetinde bulunmasıdır. Yüz yüze bir 

iletiĢim ve çift taraflı bir iletiĢim söz konusudur. KiĢisel satıĢ elemanları satıĢları; saha 

satıĢı, tezgâhta satıĢ, tele pazarlama, sanal pazarlama olmak üzere dört farklı ortamda 

gerçekleĢtirmektedir (www.gokcankaraali.blogcu.com). Konut gibi pahalı, sık satın 

alınmayan örnek daire veya maket gerektiren ürünlerde kiĢisel satıĢ en etkili araçtır. 

2.5.4.Konut Pazarlamasında Dağıtım 

Dağıtım, üretilen ürünlerin müĢterilere ulaĢtırılmasıyla ilgili bir pazarlama 

elemanıdır. Konut pazarında dağıtım, genel olarak doğrudan ve aracılar vasıtasıyla yani 

dolaylı Ģekilde yapılmaktadır. Doğrudan dağıtımda, aracı kullanmamakta ve konut satıcısı 

konutunu satmakta veya kiraya vermektedir. Konutun kiraya verilmesi veya satılmasından 

acente, franchising, elektronik kanallardan oluĢan aracılar kullanılarak dağıtım dolaylı 

olarak gerçekleĢtirilmektedir (Çengel, Ġçli, Öztürk, Turan, 2013, 54). Konut pazarlaması 

açısından dağıtım farklılığı, müĢterilerin, konutun yapılacağı yerde ikamet etmeye 

baĢlamaları ile konutun sağlayacağı faydanın maksimum düzeyde olmasını ifade 

etmektedir. Konutun yeri, ulaĢım olanakları, Ģehir merkezine uzaklığı, çevredeki diğer 

alanların özellikleri, alt yapı hizmetlerinin bölgedeki durumu ve bölgenin trafik yoğunluğu 

gibi etkenler göz önünde bulundurularak dağıtım değerlendirilebilir (Siso, 2009, 128).  

http://www.gokcankaraali.blogcu.com/
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Konut sektöründe aracılık görevi yapan acenteler Türkiye‟de genelde bağımsız 

kiĢiler tarafından kurularak faaliyetini devam ettirmektedir. Acenteler çoğunlukla konut 

alım satım hizmetini franchising (yetkili bayilik) sistemi ile gerçekleĢtirmektedir. 

“Franchising ana firmanın diğer bir firmaya belli ayrıcalıkları belli bir zaman dilimi içinde 

ve belli bir alanda kullanım hakkını vermesi” olarak açıklanmaktadır (Öztürk, 2013, 58). 

Franchising ile sunulmak istenen hizmet tüketiciye farklı yerlerde ve aynı kalitede 

ulaĢtırılmaktadır.  

2.6. Konut Pazarlamasında Rekabet Stratejileri 

Herhangi bir sektörde rekabet eden tüm firmaların, açıkça belirtilmiĢ olsun 

veya olmasın, bir rekabet stratejisi bulunmaktadır. 

Tablo 2.1. Porter‟ın Rekabet Stratejileri 

REKABET ÜSTÜNLÜĞÜ 

 

 

REKABET 

ALANI 

 MüĢterinin EĢsizlik 

Algılaması 

DüĢük Maliyet 

Tüm Sanayi FARKLILAġTIRMA MALĠYET 

LĠDERLĠĞĠ 

Pazar Bölümü ODAKLAġMA 
  

Kaynak: Porter, M. E., 2003. Rekabet Stratejisi: Sektör ve Rakip Analizi Teknikleri. Çeviren Ulubilgen G.  Sistem 

Yayıncılık, 49 s, Ġstanbul. 

 

Bir iĢletmenin rekabet edebilmesi için toplam maliyet liderliği, ürün ve hizmet 

temelinde farklılaĢtırma ve belirli bir alıcı grubu veya ürün temelinde odaklanmaya 

dayanan Porter‟ın stratejileri aĢağıda kısaca açıklanmıĢtır. 

2.6.1.Konut Pazarlamasında Maliyet Liderliği Stratejisi 

Maliyet liderliği stratejisi, rakiplere oranla en düĢük maliyet ile müĢterileri 

beklentilerine uygun özellikteki konutları üretme faaliyetine dayanmaktadır (Eren, 
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2002,251). Bu stratejinin altında yatan temel düĢünce, rakiplerden daha düĢük maliyet ile 

daha fazla değer yaratılması ve bu fazla değeri düĢük fiyatlar Ģeklinde müĢterilere 

yansıtılarak pazar payının ve karlarının arttırılmasıdır (Gemci, GülĢen, Kabasakal, 2009, 

105). 

Konut sektöründe maliyet liderliği staratejini izleyen iĢletmeler iki önemli 

avantaja sahip olmaktadırlar. Ġlk avantaj, bu stratejiyi uygulayan iĢletmelerin düĢük maliyet 

ile ürettikleri konutları rakiplerinden daha uygun fiyata satarak hem aynı kârı elde etmeleri, 

hem de pazar paylarını arttırmalarıdır. Ġkinci avantaj ise, ilk avantajdan dolayı rakiplerin 

fiyatlar üzerinde rekabete baĢlaması durumunda, fiyat savaĢından yenik düĢen firmaların 

pazar paylarının düĢük maliyet ve fiyat uygulayan iĢletmelere kalması ile oluĢan 

avantajdır. Konut sektöründe maliyet avantajına sahip iĢletmelerin hem kazançları hem de 

pazar payları geniĢlemektedir (Birinci, 2013, 5). 

Maliyet liderliği staratejisinin dezavantajı, maliyet liderliğinin teknoloji, girdi 

ve süreçler sayesinde elde edilmesidir. Teknolojide değiĢim meydana getirecek 

değiĢiklikler nedeniyle kullanılan teknoloji, girdiler ve süreçler eskiyebilir ve maliyetleri 

düĢürebilme yeteneğini yitirilebilir. Maliyetlere fazla odaklanılması, sektördeki 

sosyokültürel değiĢkenlerin geç fark edilmesine sebep olabilmektedir. Ayrıca maliyet 

düĢüren varlık ve yetenekler rakipler tarafından taklit edilebilir ve bu durumda maliyet 

liderliği konumu kaybettirebilir (www.slideshane.net). 

2.6.2.Konut Pazarlamasında FarklılaĢtırma Stratejisi 

FarklılaĢtırma stratejisi, iĢletmenin mal ve hizmetlerini diğer mal ve 

hizmetlerden daha farklı bir Ģekilde ve daha yüksek fiyatlarla müĢterilere sunmasını ve 

yüksek getiri elde etmesini ifade etmektedir. FarklılaĢtırma stratejisi uygulan iĢletmeler 

ürünlerini farklılaĢtırarak, müĢterilerin oluĢan fark fiyatını ödemeye razı olmalarını 
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amaçlarlar. ĠĢletme sektörde ayrıcalıklı ürün üreten tek firma olma avantajını elinde 

tutmayı ve bu avantajı korumayı hedeflemektedir (www.bbaraz.home.anadolu.edu). 

FarklılaĢtırma stratejisine göre konut sektöründeki iĢletmeler konutlarını; 

marka ismi, tasarım, konutun özellikleri, müĢteri hizmetleri, dağıtım, satıcı ağı teknoloji 

veya diğer boyutlarda rakip firmaların konutlarından daha farklı hale getirmeye çalıĢır. 

Ġdeal olan, konut pazarlaması yapan iĢletmenin kendini çeĢitli boyutlarda 

farklılaĢtırmasıdır. FarklılaĢtırma stratejisi iĢletmenin maliyetlerini ihmal etmesini 

gerektirmemektedir. Stratejinin temel amacı, konutun pazarda belirli bir özelliğiyle tek 

olmasını sağlamaktır (Dinçer, 2004: 202). FarklılaĢtırma stratejisi uygulayan iĢletmeler 

maliyetlerindeki en ufak artıĢı fiyatlar aracılığıyla müĢterilere yansıtabilmektedir. Bu 

nedenle farklılaĢtırma stratejisinde müĢterilerin pazarlık gücü azalmaktadır. FarklılaĢtırma 

stratejisi ile müĢteri bağlılığı kazanan bir iĢletme, pazara yeni giren iĢletmeler için önemli 

bir engel olmaktadır. Ayrıca farklılaĢtırma stratejisi iĢletmeyi sektördeki rekabetten de 

korumaktadır (Yıldız ve Yıldırım, 2011, 149). 

2.6.3.Konut Pazarlamasında Odaklanma Stratejisi 

Odaklanma stratejisinin temelinde pazarın tamamına yoğunlaĢmak yerine dar 

piyasa bölümlerine yoğunlaĢma düĢüncesi yer almaktadır (Engin, 2005, 63). 

Odaklanma stratejisi, belli bir müĢteri grubu, coğrafi pazar veya ürün yelpazesi 

üzerine odaklanmaktır. Odaklanma stratejisinin farklılaĢtırma stratejisinde olduğu gibi 

birçok farklı biçimi olabilmektedir. DüĢük maliyet ve farklılaĢtırma stratejileri, 

politikalarını tüm sektör genelinde gerçekleĢtirmeyi hedeflerken, odaklanma stratejisi, 

sektörün belirli bir bölümüne hizmet vermeyi amaçlamaktadır ve bu amaç etrafında 

hedefler doğrultusunda politikalar, geliĢtirmektedir (Yıldız ve Yıldırım, 2011: 150). 

  

http://www.bbaraz.home/
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Konut sektöründe iĢletme sayısının çok ve rekabetin Ģiddetli olduğu 

durumlarda iĢletmeler sahip oldukları kaynaklar ile rekabete dayanamayabilirler. Bu gibi 

durumlarda iĢletmelerin rekabet açısından üstünlük sağlamaları hemen hemen imkânsız 

olmaktadır. Bundan dolayı yeteri kadar getiri sağlamakta ve uzun dönemde yaĢamlarını 

sürdürmekte zorlanmaktadırlar. Bu durumlarda odaklanma stratejisi bu iĢletmeler için 

avantaj sağlayabilir. Pazarı daraltarak, çok farklı beklentileri olan müĢterilere hizmet 

ederek, iĢletmeler konumlarını güçlendirmekte, rekabeti engellemekte ve hatta pazarlarda 

rekabetçi üstünlük dahi sağlamaktadır (Ülgen ve Mirze, 2004: 267). 

OdaklaĢma stratejisini uygulan iĢletmeler rakiplerin sunduğu ürün ve hizmetten 

daha iyisini üretip pazarlayabilmektedir. MüĢteri bu ayrıcalıklı ürünü baĢka yerden temin 

edemediğinden dolayı, odaklanma stratejisi uygulayan iĢletmeler müĢteri gözünde önemli, 

ayrıcalıklı ve güçlü bir konuma sahip olmaktadır. Böyle bir durumda pazara girmek isteyen 

olası rakipler, müĢteri bağımlılığından çekinebilmekte rakiplerin cesaretleri 

kırılabilmektedir. ĠĢletme bir pazar bölümüne hitap ettiğinden dolayı müĢterileri ile hem 

fiziksel hem de samimi iliĢkiler kurabilmekte ve müĢterilerin değiĢen ihtiyaçlarına anında 

cevap verebilmektedir. Bu durum iĢletmelere müĢteri ihtiyaçlarını esnek ve çabuk bir 

Ģekilde kusursuz bir biçimde karĢılama avantajı sağlamaktadır.  

2.7. Konut Pazarlamasında Kullanılan Yöntemler 

Birçok tüketim ürünlerinde müĢteriler ürünleri görerek, özelliklerini ve 

iĢlevlerini algılayarak; ürünleri deneyerek ve analiz ederek satın almaktadırlar. Fakat konut 

alım satımında bu söz konusu olmamaktadır. Konutun üretim süresinin uzun olması, 

maliyetinin yüksek olması ve konutların satılıncaya kadar elde tutulması sebebiyle üretici 

firmalar finansman ihtiyaçlarını karĢılamada büyük güçlük yaĢamaktadırlar. MüĢterilerin 

isteklerine uygun konutlar üretebilmek için çoğu firma konutların satıĢını konutu 
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tamamlamadan, inĢaat aĢamasında gerçekleĢtirmektedir Bu nedenle konut pazarlamasına 

yönelik birçok yöntem geliĢtirilmiĢtir. 

2.7.1. Proje ve ĠnĢaat AĢamasında Maket Üzerinden Konut Pazarlama 

Son zamanlarda konut üreten firmalar ortada inĢaat yokken maket üzerinden 

daire satıĢı gerçekleĢtirmekte ve projenin finansmanını bu yolla sağlamaktadır. Bu tarz 

satıĢlar firmanın güvenirliliği ve daha önce tamamlamıĢ olduğu projeler göz önünde 

bulundurularak yapılmaktadır (Çikler, 2008, 108; www.projepedia.com). 

Maket üzerinden satıĢlarda müĢteriler konut bedelini konutu satın aldığı 

tarihten itibaren ödemeye baĢlamaktadırlar. Bu nedenle konut tutarının bir defada 

ödenmesi yerine, taksitler halinde ödenmesi konut pazarlamasında satıĢ arttırıcı bir teknik 

olmaktadır. Maket üzerinden satıĢlarda inĢaat iĢletmelerine nakit giriĢi sağlaması 

bakımından önemli bir kaynağı oluĢturmaktadır (AĢıkoğlu, 2009, 35). Maket üzerinde 

konut satın alımında mağduriyet yaĢamamak için inĢaat Ģirketlerinin geçmiĢi ve mali yapısı 

hakkında piyasadan bilgi edinilmelidir. Satıcı ile yapılan sözleĢmeler iyice incelenmeli ve 

rastgele imzalamamalıdır. 

Ön ödemeli konut satıĢı olarak da ifade edilen maket üzerinden konut satıĢına 

alıcıların haklarını korumak amacıyla, 07/11/2013 kabul tarihli, 6502 nolu Tüketicinin 

Korunması Hakkında Kanun ile sınırlama getirilmiĢtir. Ġlgili kanunun 40‟ıncı ve 46‟ıncı 

maddeleri gereğince maketten konut satıĢı sürecinde alıcıların hakları korunmaktadır. Yapı 

ruhsatı alınmadan tüketicilerle ön ödemeli konut satıĢ sözleĢmesi yapılamamaktadır. 

Maketten konut satıĢı yapılırken, taraflar arasında sözleĢme imzalanması gerekmektedir. 

Bu sözleĢme, tüketicinin konut amaçlı bir taĢınmazın satıĢ bedelini önceden peĢin veya 

taksitle ödemeyi, satıcının da bedelin tamamen veya kısmen ödenmesinden sonra taĢınmazı 

tüketiciye devir veya teslim etmeyi üstlendiği bir sözleĢme olmaktadır. SözleĢmeden önce 

http://www.projepedia.com/
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satıcının ön bilgilendirme yükümlülüğü de bulunmaktadır. Ön ödemeli konut satıĢ 

sözleĢmesi kurulmadan en az bir gün önce yönetmelikteki hususları içeren, en az on iki 

punto büyüklüğünde, anlaĢılabilir bir dilde, açık, sade ve okunabilir Ģekilde düzenlenen ön 

bilgilendirme formunun tüketiciye verilmesi zorunludur (www.resmigazete.gov.tr, 

www.emlakansiklopedisi.com). 

2.7.2. ĠnĢaat AĢamasında Örnek Daire Göstererek Konut Pazarlama 

Üretilen konutların projesine uygun bir örnek dairenin tamamlanarak 

müĢterilerin beğenilerine sunulması söz konusudur. Bu Ģekilde örnek daire sunulmasının 

nedeni, projede gösterilen ölçülerin daha iyi algılanması, dairenin iĢlevsel yönünün 

tanıtılması ve inĢaatta kullanılacak malzemelerin özellik, kalite ve standartlarının 

müĢterilere gösterilmesidir. Örnek daire sunulmasının diğer birnedeni ise, yapılabilecek 

değiĢikliklerin üretim aĢamasında gerçekleĢtirilebileceğinin gösterilmesi yani malzeme, 

renk, desen gibi konularda müĢterilerin memnuniyetini arttıracak, ihtiyaç ve beklentilerini 

karĢılayabilecek değiĢimler gerçekleĢtirebileceğini göstermektir (AĢıkoğlu, 2009, 36). 

Ülkemizde birçok firma örnek daire yoluyla konut pazarlama tekniğini kullanmaktadır. 

2.7.3. Ġnternet Üzerinden Konut Pazarlama 

Bilindiği üzere internet, günümüzde birçok kolaylık ve yarar sağlamaktadır. 

Konut sektörü açısından da internet son zamanlarda önem taĢımaktadır. Ġnsanlar henüz 

internetten emlak sipariĢi vermeseler de, kiralık ya da satılık daire ararken internetten 

faydalanmaktadırlar. Emlak emlak dolaĢmak yerine zaman ve para tasarrufu sağlayarak 

istek ve ihtiyaçlarına en uygun konutu internetten bulmaktadırlar. 

E-pazarlamanın ilk adımı web sitesi oluĢturmaktır. Web sitesi firmanın; 

müĢterisine, tedarikçisine, iĢ birliği içerisinde bulunduğu diğer yapılara açılan bir kapı 

http://www.resmigazete.gov.tr/
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niteliği taĢımaktadır (www.agaoglu.com). Konut üreten iĢletmeler web siteleri vasıtasıyla 

kendi iĢletmelerinin tanıtımlarını yapıp, politikalarını ortaya koymakta ve tamamlamıĢ 

veya devam etmekte olan proje ve faaliyetlerini web siteler aracılığıyla müĢterilere 

tanıtmaktadır. Konut inĢa eden firmaların web sitelerinin çoğu hem Türkçe hem de 

Ġngilizce olarak düzenlenmektedir. Dünyanın her yerinden web sitelere ulaĢım sağlanması 

nedeniyle iĢletmeler faaliyetlerini hem ülkemizde hem de dünyanın diğer ülkelerinde 

tanıtma olanağını bulmaktadır (AĢıkoğlu, 2009, 38). 

E-pazarlamanın günümüzde önem kazanması ile firmalara; büyük emlak 

portallarına üye olmak ve ilanlar yayınlamak, ilanlarını fotoğraf veya video kayıtları gibi 

özelliklerle zenginleĢtirmek, yayınladığı ilanlarda anlaĢılır bir dil kullanmak ve konutun 

tüm özelliklerini ilanda açık ve anlaĢılır bir Ģekilde ifade etmek gibi bazı görevler 

düĢmektedir(Eti Ġçli, 2008, 31). 

2.7.4. Ġhale Yöntemiyle Konut Pazarlama 

“Bir iĢi ya da bir malı birçok istekli arasından en uygun koĢullarla kabul edene 

bırakma, eksiltme ya da artırma” (www.ihale.nedir.com) olarak tanımlanan ihale, mal ya 

da hizmet alım veya yapım iĢlerinin isteyenler arasından seçilen birisine bırakılması 

iĢlemidir. 

Ġhale yöntemiyle pazarlama tekniği konut sektöründe son yıllarda revaçta olan 

satıĢ tekniklerinden biridir. Ülkemizde uzun yıllardan beri uygulanmaktadır. Bu yöntemde 

konut fiyatlarının piyasa değeri araĢtırılarak bir temel değer belirlenmektedir. Temel değer, 

konutun satıĢ tarihi ve yeri önceden ilan edilmektedir. Ġhaleye katılmak isteyenlerden 

belirli bir teminat tutarı alınarak bu ihale sürecine katılma hakkı verilmektedir. Ġhalede 

konut için en yüksek bedeli ödemeyi taahhüt eden kiĢiye konutun satıĢı 

gerçekleĢtirilmektedir. Ülkemizde bir dönem faaliyette bulunan Emlak ve KrediBankası, 

http://www.agaoglu.com/
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geçmiĢte konutlarının önemli bir bölümünün satıĢında bu pazarlama tekniğini kullanmıĢtır. 

Günümüzde kamu konutlarının ve bankaların ellerinde bulunan konutların satıĢındada bu 

pazarlama tekniği ağırlıklı olarak kullanılmaktadır (AĢıkoğlu,2009, 38-39). 

2.7.5. Ön Talep Toplama Yoluyla Konut Pazarlama 

Talep toplama yöntemi ile tamamlanmıĢ ve tamamlanmakta olan konutlara 

belirli gelir grubunun altındaki kiĢilerin müracaat etmesi istenmektedir. Müracaat edenlerin 

sayısı konut sayısı kadarsa veya konut sayısından daha az ise talep edenlere konutların 

satıĢı gerçekleĢtirilmektedir. Talep edenlerin sayısı konut sayısından fazla ise, çekilen kura 

sonucu, konut alma hakkı çıkanlara konut satıĢı gerçekleĢmektedir. Ülkemizde önemli 

derecede konut üretim projelerine sahip olan TOKĠ, ön talep toplama yöntemiyle konut 

pazarlamasını gerçekleĢtirmektedir. TOKĠ, ürettiği konutları alt gelir grubu, orta gelir 

grubu ve üst gelir grubuna hitap edecek Ģekilde üç ana grupta toplamaktadır. TOKĠ, orta ve 

üst gelir grubu konutlarının önceden belirlenen fiyat ve satıĢ koĢulları ile satarken, alt gelir 

grubu konutlarını ise talep toplama yöntemiyle satmaktadır (AĢıkoğlu, 2009, 39). 

2.7.6. Aracı Kurumlar Aracılığıyla Konut Pazarlama 

Ürün veya hizmetler için müĢteri bulunmasına, ürün veya hizmetlerin satıĢ ve 

dağıtımına yardımcı olan kiĢi ya da kuruluĢlar aracı kurum olarak nitelendirilmektedir. 

Konut firmaları için aracı kurumlar; bankalar, sigorta Ģirketleri, özel finans kuruluĢları, 

gayrimenkul yatırım ortaklıkları, bireysel veya franchise usulü ile çalıĢan emlak acenteleri, 

çeĢitli danıĢmanlık firmaları vb.dir (Eti Ġçli, 2008, 32). Ülkemizde konut üretiminin ve 

talebinin hızla artması konut sektöründe konut üretenler ile konut talep edenler arasında, 

birçok aracı kuruluĢun faaliyet göstermesine neden olmaktadır. Bu aracı kuruluĢların bir 
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bölümü Ģubeleri aracılığıyla ülke genelinde faaliyet gösterirken, bir bölümü de bölgesel 

olarak faaliyetini sürdürmektedirler.  

Günümüzde birçok kurumsal konut üreticisi araç kuruluĢlardan yararlanmanın 

yanında kendi pazarlama departmanıyla da konutlarını pazarlamaktadır. Ağaoğlu ve Soyak 

gibi birçok üretici firma kendi pazarlama departmanı vasıtasıyla konut satıĢlarını 

gerçekleĢtirdiği gibi, aracı kuruluĢlardan yararlanarak da konut pazarlamasını 

gerçekleĢtirmektedir (AĢıkoğlu, 2009, 40). 
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III. BÖLÜM 

3. KONUT FĠNANSMANI 

3.1. Konut Finansmanı 

Konut finansmanı; büyük konut projelerini hayata geçirecek olan kurumlara ya 

da konut talep eden bireylere ihtiyaç duydukları fonları sağlamayı amaçlar. Bu finansman 

sistemi fon fazlası olandan fon açığı olana kaynak aktarılmasını sağlamaktadır. Aynı 

zamanda fon fazlasını sermaye piyasasına çekerek bu fonların konut finansmanında 

kullanılmasını sağlamaktadır. Böylece konut arz ve talebinin artmasını, konut 

edinilmesinin kolaylaĢtırılmasını ayrıca konut ve çevresinin kalitesinin arttırılmasını 

sağlamaktadır (Karapınar, 2008, s.144). 

KiĢilerin konut satın alabilmeleri için elde etmeleri gereken finansman hayati 

öneme sahiptir. Bu nedenle konut finansmanının tek amacı, barınma ve konut ihtiyacını 

mümkün olduğunca her gelir grubuna uygun olan en geniĢ oranda finansal seçenekler 

sunarak karĢılamaktır. Böylece tasarruf sahiplerinin ve yatırımcıların fonları konut sahibi 

olmak isteyenlere yönlendirilmektedir. Bunun yanı sıra konut finansmanı, konut finansman 

pazarında amacından uzak bir Ģekilde ipotek kredilerinin düĢük faiz oranlarından, daha 

düĢük riske sahip kredi alıcılarına yönelik verilen bir finansman türü olarak da 

tanımlanmaktadır (Çetin, 2002, 12). 

Türkiye‟de konut sektöründe yaĢanan en önemli eksiklik konut finansmanı ile 

ilgilidir. Meksika ve Tayland gibi ülkelerde konut finansman sistemleri bulunmaktadır ve 

bu sistemler sayesinde konut alım satımı zor ve pahalı olmamaktadır. Türkiye‟de ise tam 

tersine konut kredilerinin büyük bölümünde finasman sağlayan kurum, kredi tamamen 

ödenene kadar konutun mülkiyet hakkını elinde bulundurmaktadır (Smith, 2009, 9). 

Piyasaların ve ülkenin ekonomik durumuna bağlı olarak yıllık ortalama %10-%25 oranında 
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değiĢmektedir. Aylık %0,80 ile %1,85‟e denk gelen faiz oranları ile krediler pahalı 

verilmekte ve vadeleri ise çoğunlukla 3 ile 10 yıl arasında değiĢiklik göstermektedir  

Ülkemizde konutta kredi miktarı, satın alınmak istenen konutun değerinin 

%75‟ine kadar verilmekte olup, kredi veren kurum satın alınmak istenen konut için 

deprem, kaza ve yaĢam sigortaları talep etmektedir. Konut üreten firmaların sundukları 

kredi olanakları ve koĢulları diğer kurumlara oranla daha uygun olmaktadır. (Smith, 2009, 

9). Genellikle alıcılar %25 peĢin ödeme ile mülkiyet devrini alabilmekte ve sabit fiyatlarda, 

yıllık %10 ile %18,0 aralığındaki (aylık %0.80-1,85) faiz oranları 5-12 yıl arası bazende 20 

yıla kadar vadeler ile esnek faiz ödeme seçenekleride sunulmaktadır.  

Konut fiyatları yıllık gelirlerinin kat kat üzerinde olmasından dolayı, konut 

sahibi olmak için önemli ölçüde birikim sahibi olmak ya da borçlanmak gerekmektedir. 

Borçlanma, doğrudan ya da finansal aracılar yoluyla yapılmaktadır. Ekonominin 

geliĢmiĢlik düzeyi arttıkça finansal aracılığın, doğrudan borç alan ve veren birimler 

arasında yapılması yerine, finansal kuruluĢlar aracılığıyla gerçekleĢtirilmesi önem 

kazanmıĢtır. Borç almak isteyenlerle kaynağı olup da bu kaynağını kullandırmasının 

karĢılığında tatmin edici düzeyde bir gelir elde etmek isteyenler, finansal aracılar 

vasıtasıyla bir araya getirilirler. Bu karĢılaĢma ile finansal kaynakların, fon açığı ve fazlası 

olan birimler arasında en uygun ve verimli bir Ģekilde akıĢı sağlanmıĢ olur (DPT, 1996, 

73). 

3.2. Konut Finansman Kaynakları 

Günümüzde konut finansman kaynakları genellikle kurumsal olmayan 

kaynaklar ve kurumsal kaynaklar olmak üzere iki fon kaynağından sağlanmaktadır. 

Kurumsal olmayan kaynaklar; alıcının tasarrufları, arkadaĢlardan veya akrabalardan 

sağlanan yardım niteliğindeki fonlar, iĢverenlerden veya iĢyerinde çalıĢan meslektaĢlardan 



61 

sağlanan fonlar ve kredi birlikleri veya gruplarından alınan kredileri kapsamaktadır. 

Kurumsal kaynaklar ise; ticari bankaların ipotekli konut kredileri, konut birlikleri, 

kooperatif birlikleri veya kredi ve tasarruf kurumlarının vermiĢ oldukları kredileri 

kapsamaktadır (Okpala, 1994, 1572-1573). 

Birçok geliĢmekte olan ülkede yaĢandığı gibi Türkiye‟de de düzgün iĢleyiĢe 

sahip standart bir konut finansman sistemi bulunmamaktadır. Bu sebeple konut alımlarında 

doğrudan finansman yöntemi kullanılmakta ve konut alıcısı kendi tasarruflarına baĢvurma 

ya da yakın akrabalarına veya konut satıcılarına borçlanma yolunu izlemektedir 

(Berberoğlu, 2005, 80). 

3.2.1. Kurumsal Olmayan Kaynaklar 

Konut finansmanında, faaliyetlerini düzenleyen kural veya yönetmeliklerin 

resmi bir Ģekilde düzenlenmediği, sadece geleneksel uygulamaya dayanan bu sistem 

kurumsal olmayan kaynakları sağlayan sektörü oluĢturmaktadır. Resmi bir düzenlemenin 

yer almamasından dolayı kurumsal olmayan kaynakların sağlandığı sektör, kayıtlara 

girmemekte ve hukuki düzenlemelere konu olmamaktadır (UNCHS, 1991, 37). 

Konut finansman kaynaklarının kullanımı genellikle ülkelerin gelir düzeyine 

göre Ģekil almaktadır. GeliĢmekte olan ülkelerde kurumsal sektörün yeterince 

oluĢmamasından dolayı konut almak isteyenler kurumsal olmayan kaynakları 

kullanmaktadır. Kurumsal olmayan kaynaklar aĢağıdaki gibi sıralanabilir (Alp, Yılmaz, 

2000, 8-10): 

 Hane Halkının Cari Gelirinden YapmıĢ Olduğu Tasarruflar 

Gelir düzeyinin değiĢkenlik gösterdiği geliĢmekte olan ülkelerde konut talep 

edenler biriktirebildikleri kiĢisel tasarruflarını, bina malzemesi almak için kullanmaktadır. 
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 Yakın Aile Çevresinden, ĠĢveren veya ĠĢ ArkadaĢlarından Sağlanan 

Fonlar  

Akrabalardan, arkadaĢlardan ve yakın aile çevresinden sağlanan fonlar, 

dayanıĢma özelliği taĢımakta olup genellikle faiz uygulanmamaktadır. Fakat çalıĢılan iĢ 

yerindeki iĢverence sağlanan konut finansmanında çoğu zaman faiz uygulaması söz konusu 

olmaktadır.  

 Gayri Resmi Olarak Kredi Veren (Tefeci Benzeri ) KiĢilerden Sağlanan 

Krediler 

Tefeci ve benzeri kaynaktan sağlanan finansmanın vadesi kısa olmakta ve 

yüksek faiz oranları uygulanmaktadır. Bundan dolayı bu kaynak özellikle konut 

finansmanı için elveriĢli bir kaynak özelliği taĢımamaktadır. 

 Tasarruf ve Kredi Birlikleri 

Tasarruf ve kredi birlikleri 50 ile 150 arasında katılımcının bir araya gelip 

belirli esaslarla (aidat gibi) tasarruf yapmaya baĢlamalarıyla meydana gelmektedir. 

Genelikle aynı iĢyerinde çalıĢan veya ortak paylaĢım içinde bulunan kiĢilerce 

oluĢturulmaktadır. Bu birliğin üyeleri, düĢük gelir gruplarından oluĢmaktadır. Sahip olunan 

mevduat payına bakılmaksızın, karar alımlarında her üyenin bir oyu bulunmaktadır ve 

üyeler birliğin borçlarından hep birlikte sorumludur. Üyelere verilen konut kredisi 

genellikle belli bir tutarda piyasa koĢullarından düĢük bir faiz oranı ile verilmektedir. Bu 

kredi konut değerinin tamamı olamayabilir. Kredi 5 yıl gibi orta vadede geri ödenmektedir. 

Faiz koĢulları ve geri ödeme Ģartları birliğin yönetmeliğinde veya sözleĢmesinde yer 

almaktadır.  
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 Müteahhitlerden Sağlanan Krediler 

Konut için gerekli olan finansman konutun satın alınacağı müteahhitten nakit 

olarak sağlanmaktadır. Belli bir orandaki peĢin ödemenin ardından kalan kısım, konut alan 

ile müteahhit arasında belirlenen vade ve vade farkı gibi koĢullara bağlı kalınarak ödenir. 

Bu yöntemin kurumsal olmayan konut finansmanı içindeki payı yüksektir. Özellikle inĢası 

tamamlanmıĢ konutlardan ziyade, inĢasına yeni baĢlanmıĢ veya inĢası devam eden konut 

alımlarında çok sık kullanılan bir yöntemdir. Kredi faiz oranlarının çok yüksek olması ve 

kredi bulmada zorluklar yaĢanması nedeniyle konut almayı planlayanlar bu yöntemi cazip 

bulmaktadır. 

 Konut Kooperatifleri 

Konutu satın almak için yeterli finansmanı bulamayan kiĢilerin baĢvurduğu bir 

yöntemdir. Konut kooperatifleri, üyelerden toplanan aidatlar doğrultusunda konut 

üretmektedir. Konut kooperatifleri tasarruf ve kredi birliklerine benzemesine rağmen 

kooperatifin tek amacının konut olması ve üretilen konutun kooperatifin mülkiyetinde 

bulunması özelliğiyle birliklerden farklılık göstermektedir. Birliklerde konutun mülkiyeti 

üyelerdeyken, kooperatiflerde mülkiyet konut tamamlandıktan sonra üyelere geçmektedir. 

Konut kooperatifliği geliĢmekte olan ülkelerde daha çok uygulanan bir yöntemdir. 

GeliĢmekte olan ülkeler konut sahipliğinin artması için kooperatifleri etkin bir yol olarak 

görmekte ve kooperatiflerin teĢviki için vergisel düzenlemeler yapmaktadır.  

 ĠĢçi Evleri 

Bu sistemde iĢverenler, konutların maliyetinin tamamını kendisi karĢılamakta 

veya maliyetin bir kısmını çalıĢanların ücretlerinden belirli oranlarda kesinti yaparak 

karĢılamaktadır. DüĢük gelir gruplarının konut sahibi olabilmelerini sağlamak için bazı 

ülkelerde hükümetler tarafından iĢverenlere teĢvikler sağlanmıĢtır. Bu sistemde iĢveren 
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doğrudan yatırım yapabileceği gibi, konut satın almak isteyen çalıĢanlarına belirli 

koĢullarda ve piyasa oranlarına göre daha uygun olarak konut kredisi verilebilmektedir. 

3.2.2. Kurumsal Kaynaklar 

Kamu otoriteleri tarafından onaylanmıĢ bu finansman sistemi hukuki temellere 

dayanmaktadır. Kurumsal sektör; resmi, bilinen ve görülen kuruluĢlardan oluĢmaktadır 

(Demir, Kurt Palabıyık, 2005, 6). 

Kurumsal finansman kaynakları ikinci el kredi piyasasının geliĢtiği ülkelerde, 

menkulkıymet üretimini kolaylaĢtırmasından dolayı konut yatırımı için önemli bir 

finansman yoludur. Kurumsal konut finansmanıyla konutlar geniĢ hacimli kredi 

programları ve yapımcıların giriĢimleriyle kısa zamanda inĢa edilmektedir (Çetin, 2002, 

22). Kurumsal konut finansmanı kaynakları üç Ģekilde sınıflandırılmaktadır (Erdönmez, 

2007, 129): 

 Uzman Konut Finansman Kurumları 

 Genel Finansman Kurumları 

 Uluslararası Finansman Kurumları 

3.2.2.1. Uzman Konut Finansman Kurumları 

Konut finansmanını uluslararası düzeydeki mali piyasalara taĢıyan kurumlar, 

uzman konut finansman kurumları olarak nitelendirilmektedir. Uzman konut finansman 

kurumları üç Ģekilde ortaya çıkabilmektedir: 

a. Kamu Tarafından Kurulan Bankalar ve Şirketler 

Kamu sektörü tarafından kurulan kurumların sahip oldukları fonlar büyük 

ölçüde hükümetlerin sağladığı tahsisler ya da vergi ve diğer benzerlerinden 

sağlanmaktadır. Bu fonların yanı sıra özel ve kurumsal mevduat toplayarak sermaye 

piyasasında da borçlanabilmektedirler (Demir, Kurt Palabıyık, 2005, 6).  
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b. Özel Sektör Tarafından Kurulan Finansman Kurumları 

Özel sektör tarafından kurulan kurumlar, hükümet ve uluslararası fon 

kaynaklarından da fon toplayabilmektedir. Fakat fon kaynakları topladıklarının temeli 

genelde topladıkları mevduatlar ve ihraç ettikleri ipoteğe dayalı menkul kıymetlerden 

oluĢmaktadır. Özel sektör finansman kurumları da hükümetten mali yardım almaktadır. 

Fakat bu oran kamu sektör finansman kurumlarına oranla oldukça düĢüktür (Çetin, 2002, 

22). 

c. İpotek Bankaları, Tasarruf Bankaları ve Konut Şirketleri 

Bu kurumlar konutların satıĢını vadeli olarak gerçekleĢtirmekte ve böylelikle 

konut sahiplerini finanse etmektedirler. Uzman finansman kurumları, isimleri ve faaliyet 

Ģekilleri bakımından farklılık gösterseler de bunların hepsi konut almak isteyen kiĢilere 

ipotek kredisi tahsis etmektedir. Kredi koĢulları seçilen ipotek kredisine göre 

değiĢmektedir. Bu ipotek kredilerinin vadeleri 5–30 yıl arasında değiĢmektedir. Bu 

kuruluĢlar vermiĢ oldukları ipotek kredilerini, ya tasarrufçulardan toplamıĢ oldukları 

mevduatlarla finanse etmekte ya da düzenlemiĢ oldukları krediyi menkul kıymetleĢtirerek 

finansman sağlamaktadır. Söz konusu bu iki yöntemi birlikte kullanarak fon sağlayan 

kurumlar da vardır(Alp, Yılmaz, 2000, 13). 

3.2.2.2. Genel Finansman Kurumları 

Genel finansman kurumları ticari bankalar, sigorta Ģirketleri ve emeklilik 

fonlarından oluĢmaktadır. Bu üç kuruma genel finansman kurumu denmesinin sebebi her 

bir kurumun uzmanlık alanı olmasına rağmen, hizmette bulundukları portföylerin uzman 

konut finansman kurumlarına oranla çok daha geniĢ olmasıdır (Alp ve Yılmaz, 2000, 14). 

  



66 

a. Ticari Bankalar 

Bu bankalar genelde konut finansmanıyla uğraĢmayan bankalardır. Kredi 

hacimleri içerisinde konut kredilerinin payı oldukça düĢüktür. Bunun nedeni ise konut 

kredisi vadelerinin çok uzun olmasıdır. Kısa vadeli mevduat toplayan bu bankalar yine bu 

kredileri kısa vadeli olarak satmaktadır. Bazı durumlarda ticari bankalar kısa vadeli inĢaat 

veya konut geliĢtirme kredisi verebilmektedir fakat bu bankaların uzun vadeli konut kredisi 

içindeki payları oldukça düĢük bir orana sahiptir (Çetin, 2002, 25). 

b. Sigorta ġirketleri 

Sigorta Ģirketleri gayrimenkul finansmanını belirli ölçüler ve koĢullarla 

sağlamaktadır. Bu Ģirketler ipotek kredilerini ya ihraç edilen ipoteğe dayalı menkul 

kıymetleri satın alarak ya da gayrimenkullere portföylerinde yer vererek finansman 

sağlamaktadırlar. Gayrimenkul sektörüne dolaylı olarak fon sağlayan sigorta Ģirketleri bazı 

ülkelerde mevzuatla zorunlu hale getirilmiĢtir. Çünkü bu kurumlar, yapıları gereği uzun 

vadeli fon toplamaktadır ve bu fonlar uzun vadeli olan konut finansmanı için çok uygun 

olmaktadır (Alp ve Yılmaz, 2000, 15). 

c. Emeklilik Fonları 

Emeklilik fonları sigorta Ģirketleri gibi uzun vadeli fonlara sahiptir. Konut 

finansmanı için fon sağlayabilecek kuruluĢ yapısındadır. Çoğu ülkelerde sigorta Ģirketleri 

gibi emeklilik fonlarına da, mevzuatla menkul kıymetlere yatırım yapma zorunluluğu 

getirilmiĢtir. Bu nedenle emeklilik fonları konut finansmanı sektörüne dolaylı olarak fon 

sağlayan genel finansman kurumu özelliği taĢımaktadır (Çetin, 2002, 26). Bireysel 

emeklilik sistemi de bu kapsamda değerlendirilebilir (www.baskent.edu.tr). 
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3.2.2.3. Uluslararası Finansman Kurumları 

GeliĢmekte olan ülkelere konut finansmanıyla ilgili yardım sağlayan 

kurumların baĢında BM, Dünya Bankası, Uluslararası Finans Kurumu ve çok önemli 

düzeyde olmasa da ülkeler arasında yapılan karĢılıklı anlaĢmalar yer almaktadır. Yurt dıĢı 

bankaları aracılığıyla sağlanan krediler ve uluslararası mali piyasalarda satıĢı gerçekleĢen 

menkul kıymetlerden elde edilen fonlar da bu kaynağı oluĢturmaktadır (Çetin, 2002, 27). 

Konut ve inĢaatla ilgili BM`e bağlı bir merkez oluĢturulmuĢ ve bu konu ile 

ilgili çalıĢmalara baĢlanmıĢtır. 1972 yılında Nairobi (Kenya) kuruluĢun merkezi olarak 

belirlenmiĢtir. Bu kuruluĢ üye ülkelere konut üretimi ve finansmanıyla ilgili teknik yardım 

sağlamakta ancak konut finansmanında bulunmamaktadır (Alp ve Yılmaz, 2000, 17). 

Dünya Bankası ve bağlı kuruluĢu olan Uluslararası Finans Kurumu ise üyeülkelere konut 

üretimi ve finansmanıyla ilgili hem teknik hem de mali yardım sağlamaktadır. Bu güne 

kadar bu kurumların geliĢimi ele alındığında yapılan yardımların genellikle teknik düzeyde 

olduğu görülmektedir. Ancak mali piyasalarda yaĢanan bütünleĢme, üye ülkelerin 

uluslararası piyasalarda yapacakları menkul kıymet ihraçlarından fon sağlamalarına engel 

oluĢturmaktadır (Çetin, 2002, 27-28). 

3.3. Konut Pazarlamasında Finanslama Teknikleri 

Konut pazarlamasını daha etkili kılmak, konut satıĢlarını arttırmak ve hız 

kazandırmak amacıyla, konut satıĢında peĢin satıĢların yanı sıra “kredilendirme” olarak 

ifade edilen konut finanslama teknikleri de geliĢtirilmiĢtir. Bu yöntemleri aĢağıdaki gibi 

sıralamak mümkündür; 

 PeĢin satıĢ tekniği, 

 PeĢin fiyatına taksitli satıĢ tekniği, 

 PeĢin ödemeli iskontolu satıĢ tekniği, 
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 Üretici firma kredi olanağıyla satıĢ tekniği, 

 AnlaĢmalı banka kredisi destekli satıĢ tekniği, 

 Mortgage sistemi tekniği 

3.3.1. PeĢin SatıĢ Tekniği 

Günlük tüketim ihtiyaçlarını karĢılayacak kolay üretilebilen malların alım 

satımı genellikle peĢin olarak gerçekleĢtirilmektedir. Fakat konut satıĢlarında bu durum 

belirli bir vadeye bağlanmaktadır. Taksitli satıĢlarda, konutun fiyatının üzerine paranın 

zaman değerinin eklenmesiyle fiyat belirlenmektedir. Konut satın almak için tasarruf 

sahibi kiĢiler ekonomik olanaklarını değerlendirerek peĢin satın alma veya kredili satın 

alma yolunu tercih etmektedirler (AĢıkoğlu, 2009, 41-42). 

3.3.2. PeĢin Fiyatına Taksitli SatıĢ Tekniği 

Konut satıĢlarında, peĢin ve vadeli ödeme söz konusu olmaktadır. Dünyada ve 

ülkemizde konut talep edenleri satın almaya teĢvik etmek amacıyla firmalar peĢin fiyatına 

taksitli satıĢ yöntemi kullanarak konut satıĢlarını daha cazip hale getirmektedir. Bu 

yöntemde firmalar satıĢ listelerini peĢin fiyatmıĢ gibi ilan etmekte ve öngördüğü zaman 

diliminde geri ödemeler yapıldığında vadeden kaynaklanan maliyeti göz ardı etmektedir. 

Yöntemin baĢka bir uygulanıĢ sekli ise, belirli bir vade üzerinde ödenecek taksitlere faiz 

tahakkuk ettirilmemesi yani sıfır faiz oranlı kredi kullandırılması yönündedir (AĢıkoğlu, 

2009, 42). 

3.3.3. PeĢin Ödemeli Ġskontolu SatıĢ Tekniği 

Bu yöntem günümüzde; mobilya, beyaz eĢya ve konut satıĢında yaygın olarak 

kullanılan bir pazarlama yöntemidir. Bu tür malların satıĢ fiyatı belirli bir zaman diliminde 

ödeneceği düĢünülerek belirlenir. Ülkemizde bu yöntem özellikle de konut satıĢlarında 
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yaygın olarak kullanılan bir yöntemdir. Türkiye‟nin en büyük konut üreticisi olan TOKĠ, 

Soyak ve Ağaoğlu vb. gibi konut üretici firmalar peĢin ödemeli iskontolu satıĢ tekniğini 

konut pazarlamasında yaygın olarak kullanmaktadır. Bu yöntemde belirlenen konut satıĢ 

fiyatları tutarın belirli bir oranının ödenmesine göre satıĢ fiyatından düĢürülmektedir. 

Konut tutarına göre ödenen peĢinattan geri kalan tutara ise belirli bir zaman diliminde aylık 

taksit yapılmaktadır. Bazen düzenli ödenen aylık taksitlere ilaveten, 3 aylık, 6 aylık ve 

yıllık, ara toplu ödemelerinin de uygulanması istenebilmektedir (AĢıkoğlu, 2009, 43). 

3.3.4. Üretici Firma Kredi Olanağıyla SatıĢ Tekniği 

Bu yöntemde, konut üreten firmalar, konutsatıĢ fiyatını belirlerken peĢin satıĢ 

fiyatını göz önünde bulundururlar. Konut satın alan kiĢiler kendi konut üreticisi 

firmalarından veya kendi finansman firmalarından kredi sağlayarak alımı 

gerçekleĢtirmektedir. Ülkemizde bu yöntem, konut firmaları tarafından yaygın bir Ģekilde 

kullanılmaktadır (AĢıkoğlu, 2009, 43-44). (Ağaoğlu Ģirketler grubunun; Eltes GüneĢi ve 

Eltes Gold Residence gibi birçok konut projesinde konut almak isteyenlere hiçbir finans 

kuruluĢuna bağlı olmaksızın, belli bir faiz oranı karĢılığında finansman sağlanması örnek 

olarak verilebilir.)  

Ülkemizde yaygın olarak konut üreten TOKĠ kendi finansman kaynakları ile 

konut satın almak isteyenlere uzun vadeli ödeme seçenekleri sunmaktadır. TOKĠ‟de beĢ, 

on hatta on beĢ yıl gibi uzun vadeli seçim olanakları mevcuttur. TOKĠ belirli bir oranda 

faiz ödemesi uygulamak yerine memur maaĢlarına yapılan yıllık zammı esas almakta ve bu 

zammı kalan borca ekleyerek ödenecek taksit tutarlarını her yıl yeniden belirlemektedir 

(www.toki.gov.tr). 
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3.3.5. AnlaĢmalı Banka Kredisi Destekli SatıĢ Tekniği 

Konut pazarlamasını etkili kılmak adına konut üretici firmalar bankalar ile özel 

anlaĢmalar yapmakta, belirli vadelerde ve daha uygun Ģartlarda konut satın alanlara kredi 

olanağı sunmaktadır. Bu yolla konut kredisi sağlanması, üretici firmaların taahhütlerini 

yerine getirmede bir taraftan bankalara diğer taraftan da konut alıcılarına karĢı bir aracı 

banka olması özelliği taĢımasından dolayı duyulan güveni güçlendirici bir durum ortaya 

çıkarmaktadır (AĢıkoğlu, 2009, 44). 

TOKĠ ülke genelinde alt ve orta gelir grubuna yönelik konutları; alt yapı 

hizmetleri ve modern kentleĢme unsurlarını kapsayan bir biçimde sunmayı 

hedeflemektedir. TOKĠ ile yapılan protokol çerçevesinde Ziraat Bankası müĢterilerine 

TOKĠ projelerinin baĢvuru aĢamasından tapu teslimine kadar olan tüm süreçte; baĢvuru 

yapma, konut satıĢı, teslimi, konut veya DASK sigortası, taksit tahsilâtı, borç kapama, 

devir ve tapu teslimi gibi iĢlemlerde aracılık etmektedir (www.ziraat.com.tr). 

3.3.6. Mortgage Sistemi ile SatıĢ Tekniği 

Mortgage Kredisi, Ġpotekli Konut Kredisi ya da Tutulu SatıĢ Kredisi olarak da 

nitelendirilmektedir. Mortgage taĢınmaz bir malın ipotek alınması koĢuluyla verilen bir 

kredidir. Mortgage kredisinde taksitlerin tamamı ödendiğinde, ipotek durumu ortadan 

kalkmaktadır. Mortgage kredisinin vadesi 1 ile 20 yıl arasında değiĢiklik göstermektedir 

(www.kredipazari.com). 

Mortgage kredi sistemi özel bir konut finansman sistemidir. Mortgage 

sisteminin özelliği ile banka ile tüketici arasındaki birincil piyasalardaki iĢlemlerden değil, 

banka ile yatırımcı arasındaki ikincil piyasalardaki iĢlem sürecinin değiĢtirilmesinden 

kaynaklanmaktadır. Bu sistemde, mevcut sistemin yanında kredi vadelerinin uzaması 

dıĢında tüketici için bir değiĢim olmamaktadır. Mortgage sistemi gayrimenkullerin menkul 

http://www.ziraat.com.tr/
http://www.kredipazari.com/


71 

kıymet haline getirilmesi ve menkul değerlerin ihracının kolaylaĢtırılmasını sağlamaktadır. 

Mortgage sistemi ile mali piyasalar ek finansman kaynağı ile donatılmıĢ olmaktadır. 

Kredilerin gayrimenkul teminatı ile verilmesi tüketiciye olan güveni arttırmakta ve bu 

durum vadeleri uzatmaktadır. Böylece de ipotekli kredi ile tüketiciye uzun vadeli kredi 

alma imkânı doğmaktadır (www.hkmo.org.tr). 

Konut pazarlama yöntemi olarak son zamanlarda sık kullanılan Mortgage, 

genel itibari ile uzun vadeli ve düĢük faizli ödeme seçeneği ile kira tutarlarına eĢ seviyede 

geri ödeme imkânı sunmaktadır. Mortgage sisteminde kurum krediye konu olan konutu, 

ipotek tahsis ettirmek suretiyle teminatlandırmaktadır. Teminatın değerinin belirli bir 

oranında genellikle %80‟nine kadar kredi vererek finanse etmektedir (AĢıkoğlu, 2009, 44-

45). 

  

http://www.hkmo.org.tr/
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IV. BÖLÜM 

4. KONUT SEKTÖRÜNDE TÜKETĠCĠ TERCĠHLERĠNĠ ETKĠLEYEN 

FAKTÖRLER 

Konut, bireylerin barınma ihtiyacını gidermek için üretilen ortamdır. Ġster 

konuta sahip olsun isterse kiralasın her bireyin içinde yaĢamak isteyeceği bir konut talebi 

vardır. Sanayi ve ticaretin geliĢim göstermesi ile konut talebi barınma ihtiyacını 

karĢılamaktan öte, yaĢam standardını değiĢtirmeye doğru yönelmiĢtir. Bu yönlü talep lüks 

konut ihtiyacını gündeme getirmiĢtir. YaĢanılacak konut tercihinde ele alınan birçok faktör, 

konut sektöründe satın alma davranıĢında da etkili olmaktadır.  

Konut müĢterileri konut satın alırken projenin yeri, Ģehir merkezine uzaklığı, 

ulaĢım kolaylığı, bahçe büyüklüğü, sosyal imkânların varlığı, projenin alt yapısı, güvenliği, 

konutun kullanım rahatlığı, kalitesi, konforu vb. gibi birçok faktörü dikkate 

almaktadır(Kaba, 2008, 11). 

4.1. Demografik Faktörler 

Uzun dönemli konut talebini birçok ekonomik faktör gibi demografik faktörler 

de etkilemektedir. Demografik faktörler; cinsiyet, yaĢ, etnik grup, medeni durum, eğitim, 

gelir seviyesi, ailedeki çocuk sayısı, aile büyüklüğü, kiĢinin iĢi, statüsü, dini inanıĢları, 

yaĢama alıĢkanlıkları, ev sahipliği vb. gibi unsurları kapsamaktadır. 

Konut sektörü, ekonomik, sosyal, kültürel özelliklerden çabuk etkilenmektedir. 

Bununla birlikte konut satın alma sürecinde demografik faktörler önemli rol oynamaktadır. 

Yüksek gelir seviyesine sahip ailelerle, düĢük gelir seviyesine sahip ailelerin, çocuklu 

ailelerle çocuğu olmayan ailelerin, dini inanıĢları birbirlerinden farklı olan ailelerin vb. 

konut tercihleri birbirlerinden farklılık gösterir (Yıldız, 2006, 48). Konut tercihinde öneme 
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sahip aile yapısı sosyoekonomik değiĢimlerle aynı doğrultuda sürekli olarak değiĢmekte ve 

bu değiĢimler konut seçim kriterlerini de sürekli olarak etkilemektedir.  

YaĢ tüketicilerin hangi tip konut tercih edeceğinin belirlenmesinde önemli bir 

etkendir. Gençler ile ileri yaĢ grubunun konut tercihi arasında fark bulunmaktadır. Ġleri yaĢ 

grubundaki kiĢiler konut alımlarında zemin ya da birinci katta yer alan konutları tercih 

etmektedir. Ayrıca bu kiĢiler konut satın alırken hastane, alıĢveriĢ merkezlerine yakınlık, 

yeĢil alanların veya yürüyüĢ alanlarının varlığı gibi faktörleri de göz önünde 

bulundurmaktadır. YaĢ unsurunun yanı sıra tüketicinin evli ya da bekâr olması, çocuklu 

olup olmaması da konut tercihinde önemli bir etkendir. Çocuklu ve orta yaĢ grubundaki bir 

aile konut seçiminde çok odalı, oyun parkı bulunan, yeĢil alana sahip, güvenliği olan 

konutları tercih ederken bekâr çalıĢanlar daha küçük konutları tercih etmektedir (Eti Ġçli, 

2008, 97). Konut alıcısının mesleği ve eğitim düzeyi de konuttan beklentilerini 

etkilemektedir. Eğitim düzeyi attıkça bireyler barınma ihtiyacından ziyade konforlu bir 

yaĢam sunan konutlara yönelmektedir. 

Konut talebini belirleyen demografik faktörler arasında göç ve kentleĢme 

sürecide yer almaktadır. Göçler sadece köyden kente olmamakta, kentten kente de göç 

yaĢanmaktadır. Ekonomik geliĢmeler sonucu kentlerde ekonomik faaliyetlerin 

yoğunlaĢması nüfusu kentlere çekmektedir. KentleĢme hızındaki artıĢa paralel olarak 

mevcut konutlar konut ihtiyacını karĢılayamamakta ve bu durum konut talebini 

arttırmaktadır. KentleĢme ile konut talebi arasında pozitif yönlü bir iliĢkisöz konusudur 

(Fitöz, Öztürk, 2009, 29). 

YaĢam biçimi, kiĢilik, aile, kültür, geçmiĢ deneyimler, sosyal sınıf gibi 

demografik özellikleri neyi beğendiği veya beğenmediği, tutumları, neyi, nereden, ne 

zaman satın aldığı davranıĢları üzerinde etkilidir. KiĢilik yapısı kiĢilerin oturacakları 
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konutun tasarımından bulunduğu semte kadar pek çok alanda belirleyici olmaktadır. 

Özgüveni yüksek insanlar konut alımında diğer insanlara göre daha rahat davranırlar ve 

kendi bilgi, tecrübe ve düĢüncelerine göre hareket ederler (Eti Ġçli, 2008, 97-98). 

4.2. Psikolojik Faktörler 

Tüketicilerin satın alma davranıĢları öğrenme, güdülenme, algılama, tutum ve 

kiĢilik gibi psikolojik faktörlerden etkilenmektedir.  

Öğrenme, “tekrar ve yaĢantılar sonucu davranıĢlarda meydana gelen 

değiĢmeler” olarak nitelendirilmektedir (www.wikipedia.org). Konut sektöründe 

bankaların ve konut üreten firmaların yapmıĢ oldukları reklamlar ve akılda kalıcılığı 

arttıran sloganlar öğrenmeye örnek gösterilebilir. Tekrarlanan reklamlar yoluyla tüketici 

hem konutun özellikleri hakkında bilgi sahibi olmakta hem de ödeme koĢulları konusunda 

bilgilendirilmektedir. Böylece tekrarlanan reklamlar yoluyla öğrenme gerçekleĢmekte, 

çağrıĢım kuvvetlenmekte ve unutma azalmaktadır (Eti Ġçli, 2008, 89).  

Güdülenme, tatmin edilmeye çalıĢılan uyarılmıĢ ihtiyaçları ifade etmektedir. 

“Gereksinim, dürtü, güdü, davranıĢ ve tüm bunların sonucunda doyuma ulaĢarak rahatlama 

süreci” veya bireyi belli bir hedefe yönlendiren davranıĢlarının gerekçesi olarak da ifade 

edilebilir (www.frmtr.com). Güdüyü tüketicileri ihtiyaçları karĢılamak için harekete 

geçiren bir güç olarak nitelemek mümkündür. Bireyi konut satın almaya iten temel güdü 

barınma ihtiyacıdır. Tüketiciler konut ihtiyaçlarını karĢılarken hem dayanıklılık, sağlamlık, 

ekonomiklik gibi rasyonel hem de prestij, beğenilme gibi duygusal güdüleri ile hareket 

etmektedir. Konut satın alma ya da değiĢtirme düĢüncesini baĢlatan güdüler ise gelirin 

artması ya da azalması, ailenin büyümesi, semtteki bozulma, iĢ değiĢikliği, oturulan evin 

sahibinin değiĢmesi, sağlık durumunda değiĢim yaĢanması vb. olarak belirtilebilir (Eti Ġçli, 

2008, 90).  

http://www.frmtr.com/
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Algılama, en yalın haliyle “beĢ duyu yardımıyla dıĢ dünyayı tanımak” olarak 

tanımlanabilir. Bireyin çevresindeki uyarıcıları seçtiği, uyarıcılarla ilgili bilgi edindiği ve 

edindiği bilgiyi anlamlı bir Ģekilde kullandığı süreç olarak da nitelendirilmektedir (Özer, 

2009, 1). Tüketiciler satın almayı düĢündükleri konutun ihtiyaç duydukları yararı sağlayıp 

sağlamayacağı her türlü beklentilerini karĢılayıp karĢılamayacağı konusunda emin 

olamazlar ve kaygı duyarak risk algılarlar. Çünkü tüketiciler mevcut seçenekler içinden en 

iyi tercihi yapmak ve parasını, zamanını, ihtiyaçlarını en iyi Ģekilde değerlendirmek 

istemektedir. Bu isteği yerine getirirken de hangi konutun en uygun olacağını ve hangi 

kontun tatmin sağlayacağını belirlemede kararsızlık yaĢayabilirler (Eti Ġçli, 2008, 93). 

Tutum, kiĢilerin bir fikir veya nesneye karĢı kalıcı değerlendirme, yaklaĢım ve 

eylemlerini ifade etmektedir. Ġnanç ise bireyin herhangi bir Ģey hakkındaki düĢüncesini 

ifade etmektedir ve inançlar gerçek, duygusal ve kulaktan dolma olabilmektedir (Tek, 

1997, 211). Tüketicinin tutumunda değiĢiklik oluĢturabilmek için kiĢiye yapılan 

açıklamaların bilimsel ve inanılır bir kaynaktan sunulması gerekir. Bireyin tutumu, kendine 

güveni, eğitimi ve zekâsı gibi bir takım faktörlerle de ilgilidir. Konut sektöründe 

tüketicilerin sahip olduğu tutumlar önem taĢımaktadır. Konut alıcısı çok katlı bir binada en 

üst kattaki bir daire için yazın çok sıcak, kıĢın çok soğuk olacağına dair bir inanıĢa sahipse, 

manzarası ne kadar güzel olursa olsun bu daireyi satın almama tutumu sergileyebilir. Bu 

gibi durumda konut pazarlamacısının bu dairenin de diğer dairelerden bir farkının 

olmadığı, ısı yalıtım ve izolasyonunun varlığı konusunda inanılır belgeler sunarak 

tüketicinin tutumunda değiĢiklik oluĢturmaya çalıĢmalıdır (Eti Ġçli, 2008, 95-96). 
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4.3. Nüfus ArtıĢı 

Nüfus artıĢı konut sektörünü, konut talebini doğrudan etkilemeyen bir 

faktördür. Konuta olan ihtiyaç nüfustaki hareketliliğe bağlı olarak değiĢmektedir. Nüfus 

artıĢ oranının fazla olması, nüfusun geneline etki etmekte ve genç nüfusun toplam nüfus 

içindeki payını artırmaktadır.  

Bir ülkede yaĢanan nüfus artıĢı dolaylı olarak orta nüfusun ihtiyaç duyduğu 

konutun da artmasına neden olmaktadır. Fakat konut sektöründe doğrudan nüfus artıĢı 

değil, hane halkı kavramındaki artıĢ dikkate alınmaktadır. Hane halkı kavramı, bir çatı 

altında hep beraber yaĢayan bütün insanları kapsamaktadır. Yalnız baĢına yaĢayan insanlar 

ya da aynı evi paylaĢan fakat akraba olmayan insanlar da bir hane halkını 

oluĢturabilmektedir (Fırat, Karakurt Tosun, 2012, 179).  

Hane halkının artıĢ oranı, ülkenin ortalama evlilik yaĢından oldukça 

etkilenmektedir. Son yıllarda dünya genelinde evlilik yaĢı düĢüĢ gösterirken, ülkemizde 

tam aksine artıĢ eğilimindedir. Hane halkının sayısı ve büyüklüğü, toplumda bekâr yaĢayan 

bayan ve erkeklerin yüzdesinden de etkilenmektedir. Seksenli doksanlı yıllardan sonra 

evlilik yaĢında meydana gelen artıĢa paralel olarak, bekâr insanların sayısında da artıĢ 

yaĢanmıĢtır ve hane halkı oranında da kayda değer bir yavaĢlama söz konusu olmuĢtur. 

Son yıllarda ise doğum oranında yaĢanan azalmaya paralel olarak, nüfus artıĢ oranında da 

düĢüĢ meydana gelmiĢtir (Yıldız, 2006, 49). Tıp alanında meydana gelen değiĢmeler, 

ekonominin geliĢmesi ve gelirin artması sonucu oluĢan hayat Ģartları, ölüm oranını önemli 

ölçüde azaltmaktadır. Doğum oranı sabit kalırken ölüm oranında düĢüĢ yaĢanması nüfus 

artıĢ hızını arttırmaktadır. Kırdan kente yaĢanan göç sonucu nüfusta meydana gelen doğal 

artıĢ kentlerdeki nüfusu etkilemekte ve nüfus artıĢının sonucu olarak da artan konut talebi 

konut arzı ile karĢılanamamaktadır.  
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Konut alma yaĢı ülkemizde 20 yaĢın üzerinde hızla artmaktadır. Konut 

projelerinden ev satın alanların çoğunluğunu 25–44 yaĢ aralığındaki bireyler 

oluĢturmaktadır. Konut satın alan müĢteriler arasında lisans mezunu, uzman ve mühendis 

gibi beyaz yakalı çalıĢanlar önemli bir yere sahiptir. Genç ve nitelikli nüfus konut 

sektöründe önemli ölçüde hedef kitleyi oluĢturmaktadır. Konut alma talebi 40-44 yaĢ 

grubunda en yüksek seviyesine ulaĢmakta olup daha ileri yaĢ gruplarında azalıĢ 

göstermektedir. Erkek ve kadın ayrımı yapılarak durum ele alındığında erkeklerde, 40-44 

yaĢ arası en çok konut talep ederken, kadınlarda 45-49 yaĢ aralığında konut talebinin 

yüksek olduğu görülmektedir (www.hurriyet.com). 

4.4. Hane Halkının Konut Satın Alma DavranıĢındaki DeğiĢmeler 

Konutları tercih ederken dikkate alınması gereken unsurları, içinde bulunulan 

toplumun sosyokültürel, siyasal, ekonomik yapısındaki değiĢmeler ve teknolojideki 

geliĢmeler etkilemektedir (Fırat, Karakurt Tosun, 2012, 180). Aile bireylerinin aile içinde 

üstlendikleri roller konut satın alımında etkili olmaktadır. Ailelerin satın alım kararlarında 

dört durum söz konusu olmaktadır (Eti Ġçli, 2008, 103); 

Konutun talebi ve sunumu arasında sıkı bir iliĢki bulunmaktadır. Konut talebi, 

konut sunumu ve konut üretiminin Ģekillenmesinde büyük rol oynamaktadır. Konut 

alıcısının ihtiyaçları, kaynakları ve konuta olan farklı talepleri konut pazarında sunulacak 

konutun tipi ve mülkiyet durumları ile konutun satılık ya da kiralık olma durumunu 

etkilemektedir (Karahan, 2009, 85). Konut talebinin belirlenmesinde alıcının davranıĢları 

da önemlidir. Bundan dolayı tüketim veya yatırım amaçlı konut talepleri farklı 

değiĢkenlerle ölçülmektedir. Tüketim amaçlı konut talebi; alıcının geliri, konutun birim 

fiyatı, kiralık konutun birim fiyatı, konut dıĢındaki mal ve hizmetlerin fiyatı, alıcının konut 

stoku talebi gibi değiĢkenlerden etkilenmektedir. Yatırım amaçlı konut talebi ise sahip 

http://www.hurriyet.com/
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olunan konutun getiri oranı, diğer yatırımların ortalama getiri oranı ve alıcının servetinden 

etkilenmektedir (www.goktugbeser.com). 

Ülkemizde aile oluĢumlarında çocuksuz genç evli çift aileden, çocukları 

büyümüĢ ve evden ayrılmıĢ emekli çift aileye kadar değiĢen kademeler (genç bekar, evli, 

çocuksuz aile, çocuklu aile, çocukları evden ayrılmıĢ emekli aile) söz konusu olmaktadır. 

Geçirilen bu kademelerde ailenin yapısı ev satın alma davranıĢını da farklılaĢtırmaktadır. 

Genellikle çocuk öncesi ya da çocuklu dönem boyunca genç çiftler Ģehirde ve ailelerin 

toplu olarak yasadığı, apartman dairelerinde ikamet etmektedirler. Aileler daha fazla sayıda 

çocuk sahibi olmaya baĢladıklarında ise Ģehir merkezine yakın bölgelerde kendilerine ait 

bir ev satın almaya çalıĢmaktadır. Daha sonraları çocuklar büyüyüp evden ayrıldıklarında 

bazı aileler daha küçük bir eve ya da apartman dairesine taĢınmaktadır. GeliĢmiĢ ülkelerde 

ise 65 yaĢ üzeri çiftler emekli evlerinde ya da özel olarak planlanmıĢ emekli 

topluluklarında yaĢamlarını devam ettirmektedir (Yıldız, 2006, 50-51). 

Ailede çocuk olup olmaması, varsa sayısı, kadının çalıĢıp çalıĢmaması gibi 

durumlar konut seçiminde belirleyici olmaktadır. Çocuklu ve kalabalık bir aile, bahçesi 

büyük müstakil evleri tercih ederken, çocuksuz bir aile iĢyerine yakın, küçük bir apartman 

dairesini tercih etmektedir. Aileler eskiden konut alımlarında gelecekte olacak olan 

çocukları da düĢünüp 3+1 gibi geniĢ konutları tercih ederken günümüzde aileler daha çok 

bugünkü ihtiyaçlarını karĢılayacak konutları tercih etmektedirler. Yani günümüzde çalıĢan 

ve çocuksuz bir aile 1+1 ya da 2+1 konutları tercih etmektedir (Eti Ġçli, 2008, 104-105). 

Ailenin büyüklüğü arttıkça daha geniĢ ve oda sayısı fazla konutlarda oturma 

isteği de artmaktadır. Ailenin yapısına uygun bakıldığında erkeğin yaĢının ilerlemesi ile 

daha geniĢ, daha nitelikli ve iyi tasarlanmıĢ bir konutta yaĢama isteğinin ön plana çıktığı 

görülmektedir. Kadının çalıĢmasının ve çocuk sayısının artmasının da konut talebi 

http://www.goktugbeser.com/
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üzerinde olumlu yönde önemli bir etkisi bulunmaktadır. Kadınların çocuk sahibi olma ve 

çocuk yetiĢtirme sürecinde kendi konutlarına sahip olmak istemektedirler. Konut 

seçiminde kadınların öğrenim düzeyinin etkisi bulunmaktadır. Yüksek eğitimli kadınlar 

için sosyal çevrenin düĢük eğitim düzeyindeki kadınlar için iyi komĢuluk iliĢkileri önem 

taĢımaktadır. Orta eğitim düzeyindeki kadınlar için ise konutun fiziki yapısı ve kullanıĢlı 

olması daha çok önem taĢımaktadır. ÇalıĢan kadınlarda çevre unsuru önem taĢırken 

çalıĢmayan kadınlarda kendilerini kanıtlamak amacı ile konutun fiziksel konforu, iç 

dekorasyonu ve donanımı daha çok önem taĢımaktadır (Aydın-Gök, 2010, 40). 

Bireylerin konut satın alma kararının içinde bulundukları Ģartlar ile yakın 

iliĢkisi vardır. Örneğin iĢ değiĢikliği ve terfi nedeniyle kiĢinin gelirinde meydana gelen 

artıĢ, almayı düĢündüğü apartman dairesinden vazgeçip villa satın almasına sebep 

olabilmektedir. 1999 depremi sonrası da tüketiciler içinde bulunulan durum nedeniyle 

uzunca bir süre konutların sağlam olmadığına dair güvensizlik yaĢamıĢlar ve konut satın 

alma kararlarını ertelemiĢlerdir. Deprem yönetmeliğinin yayınlanması ile tüketiciler az da 

olsa konut satın alımına tekrar yönelmiĢlerdir. Bu sebeple kiĢinin içinde bulunduğu durum 

konut satın alma kararlarında etkili olmaktadır (Eti Ġçli, 2008, 99). 

4.5. Coğrafik Dağılım 

Konut tercihinde bireylerin yaĢamak isteyecekleri coğrafik yer de oldukça 

önem taĢımaktadır. Bireylerin hangi kentte yaĢamak istedikleri, yaĢamak istenilen bölgenin 

iklim yapısı, kent merkezi veya dıĢında kırsal alanın bulunması yaĢanılacak konutun 

mimarisi ve özellikleri konut tercihini doğrudan etkilemektedir. Bundan dolayı bireylerin 

konut tercihleri coğrafi koĢullar, iklimsel özellikler, farklı kültürel inanıĢlar nedeniyle 

bölgeden bölgeye veya ülkeye göre değiĢiklik göstermektedir (Fırat, Karakurt-Tosun, 

2012, 180).  
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“Ġnsanların yaĢadıkları yer ile ilgili (Ģehirde mi?, Ģehre yakın yerlerde mi ya da 

kırsal bölgelerde mi?,Ģehir büyük Ģehir mi yada küçük Ģehir mi?, yaĢadıkları yer Ģehrin 

içinde mi yoksa dıĢında mı?, doğusu, batısı, kuzey veya güneyinde mi?, yaĢadıkları yerin 

iklimi soğuk, ılıman yada sıcak iklim mi?” gibi) soruların yanıtları coğrafik farklılıkları 

oluĢturmaktadır. Ülkemizdeki bu birçok sebepten dolayı köyden kente göç yaĢanması ile 

birlikte, nüfus ülkenin batı ve güney kısımlarında yoğunlaĢmaktadır (Yıldız, 2006, 51). 

4.6. Gelir 

Gelir; tüketicilerin borçlanma gücünün bir göstergesidir. Tüketicinin hangi 

gelir grubundan olduğunu belirlemek, o gelir grubuna yönelik konut inĢa etmek açısından 

önem taĢımaktadır (Eti Ġçli, 2008, 97). 

Mal veya hizmetin talebini etkileyen en önemli değiĢkenlerden biri gelirdir. 

Gelir; finansal araçlar servet paylaĢımı, bireyin eğitim durumu ve kiĢisel yeteneklerinden 

etkilenmektedir. Bireyin geliri kiĢinin tasarruf düzeyini etkileyerek tüketim ve yatırım 

amaçlı konut talebini uyarmaktadır (www.goktugbeser.com). Günümüzde tercih edilen 

konutlar bireyin gelir seviyesine paralel olarak çeĢitlenerek artmaktadır. Yükselen gelir 

düzeyi bireye memnun olacağı konutu seçmesi bakımından daha çok imkan tanımaktadır. 

Gelir seviyesi yükseldikçe bireylerin konut tercihine paralel olarak konutun çevresine 

yönelik beklentiler de artmaktadır.  

Orta gelir düzeyine sahip bir birey belki de ömründe ilk ve son kez konut 

edinme fırsatı bulabilmektedir. Bu durum da bireyin idealindeki konut yerine edinebildiği 

konutla yetinmesine sebep olabilmektedir. DüĢük gelir düzeyine sahip bir birey ise kısıtlı 

kapasitelerle sunulan gelirine uygun konutları koĢulsuz olarak edinmek isteyebilmektedir. 

Konut satın alırken kullanılacak olan finansal kaynaklar da bireyin konut ediniminde 

yönlendirici olabilmektedir. Uzun vadeli konut kredilerinin sunduğu avantajlar ile bir 

http://www.goktugbeser.com/
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tüketici, kiracı olmak yerine ev sahibi olmayı tercih edebilmektedir (Aydın-Gök, 2010, 

41). Ülkemizde üst gelir düzeyine sahip bireyler yatırımları için genellikle hisse senedi ve 

tahvil gibi alanları seçmektedir. Orta ve alt gelir düzeyine sahip bireyler konut sahibi 

olmakla hayatlarını garanti altına alacakları düĢüncesi ile varını yoğunu bir ev sahibi olmak 

için konuta yatırmaktadır.  

Konut finansman modelleri ülkelerin ekonomik, sosyal ve politik koĢullarına 

göre uygulanan, tüketicinin ihtiyaç duyduğu konuta sahip olmasına imkân sağlamaktadır. 

Günümüzde bireyler sahip oldukları gelir durumlarının ötesinde gelecekte sahip olacakları 

gelirleri teminat göstererek konut sahibi olmaktadır (Fırat, Karakurt-Tosun, 2012, 180). 

Gelir dağılımın düzelmesi bireylerin ellerine geçen ortalama gelirin artması anlamına 

gelmektedir. Gelir dağılımı düzeldikçe bireylerin konut talepleri artmaktadır. Gelir 

dağılımı bozuldukça da bireyler kiralık konutlara ve gece kondulara yönelmektedir. Buna 

göre gelir dağılımının konut talebini arttırdığı söylenebilir (Fitöz, Öztürk, 2009, 26). 

Konut seçiminde düĢük gelir grubu için ekonomik yeterlilik önceliklidir, 

yüksek gelir grubu için ise satın alınacak konutun bulunduğu semtin ve konutun estetiği 

daha çok önem taĢımaktadır (Ġmamoğlu, Ġmamoğlu, 1996, 44). Harcanabilir gelir konut 

satın alma kararlarında baskın bir rol oynamaktadır. Gelirdeki değiĢmeler konut dıĢı 

harcamaları önemli oranda etkilerken, konut talebi üzerinde tek baĢına etkisi 

olmamaktadır. Gelirin yanında konut talebini etkileyen en önemli ikinci değiĢken bireyin 

yaĢıdır. Çünkü konut borçlanması ile birebir iliĢkili olmaktadır. Ġnsanlar genç yaĢlarda iken 

konut sahibi olmak için borçlanmamakta, daha çok konutu kiralamaktadır. Ancak yaĢı 

ilerledikçe yaĢıyla beraber bu talep artmakta ve konut için borçlanma oranı da artmaktadır 

(Lee, 1963, 193). 
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4.7. Nüfusun DeğiĢkenliği 

Avrupa‟da ki ailelerin ikametgâhı ortalama olarak beĢ yılda bir değiĢirken 

ülkemizdeki aileleri de bu durum kiracı değillerse yirmi yıla kadar çıkmaktadır. Bu 

ikametgâh değiĢikliği ev talebinin oluĢmasında en önemli faktördür. Diğer faktörler ise aile 

büyüklüğünün değiĢmesi, daha iyi komĢularla birlikte yaĢama arzusu, yatırım yapma 

düĢüncesi büyük ve kaliteli bir evde oturma isteği, yada apartman yaĢantısından bıkma vb. 

sebeplerdir. Yeni eve ihtiyaç duyulması ya da baĢka bir topluluktan taĢınılıp gelinmesi de 

bu faktörler arasında yer almaktadır. Nüfus göçü nedeniyle, özellikle ordu personeli, inĢaat 

iĢçileri, üniversite personeli, memurlar, polisler gibi sürekli yer değiĢtirmek zorunda olan 

bireyler için ikametgâh süresi sürekli değiĢmektedir. Bu durum konut talebini olumsuz 

yönde etkilemektedir (Yıldız, 2006, 52). Teknolojik geliĢmeler ve eğitim seviyesinin 

artması, bireyin iĢ statüsünün artmasına neden olmaktadır. Bireyin iĢ statüsünün artması 

geliri arttırmakta, daha da önemlisi konut talebinde artıĢlara neden olmaktadır. 

Bir ülkedeki nüfus artıĢı kadar, nüfusun yaĢ ortalaması, cinsiyet oranı, evlenme 

oranları, hane halkı büyüklüğü ve aile tipi de konut tercihlerini etkilemektedir. GeniĢ veya 

çekirdek ailelerin, çocuklu ya da çocuksuz ailelerin, genç, orta, yaĢlı kiĢilerin konut 

tercihleri birbirlerinden farklılık göstermektedir. Çocuklu aileler güvenlikli, bahçeli, geniĢ, 

prestijli konutları tercih etmektedir. Çocuksuz veya genç aileler ise ulaĢım kolaylığı 

açısından yada sosyokültürel aktivitelere yakınlık açısından değerlendirdikleri konutları 

tercih etmektedirler (Litman, 2009, 16). 

4.8. Fiyat 

Bireyin diğer taleplerinde olduğu gibi konut talebi de gelirden, fiyattan, 

beklentilerden, zevk ve tercihlerden etkilenmektedir. Konut talebi bireyin gelirine ve 

servetine, konutun piyasa fiyatına, konut dıĢındaki diğer varlıkların getirisine ve konut 
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sahibinin elde edeceği getiriye bağlıdır (Abar, Karaaslan, 2013, 324). Konut fiyatları konut 

talebini belirleyen önemli faktörlerden biridir. Konut piyasasında bireyler kiralamak veya 

sahip olmak amacıyla konut seçimi yapmaktadırlar. Kiralık konutlarda fiyatların artması 

sahip olmak amaçlı konut talebini de arttırmaktadır. Yatırım amaçlı konut talebini arttıran 

neden ise diğer yatırım araçlarının fiyatında değiĢim meydana gelmesidir. Alternatif 

yatırım araçlarının fiyatında artıĢ yaĢanması yatırım amaçlı konut talebinde artıĢ meydana 

getirmektedir (Durkaya,2002, 15). 

Günümüzde tüketiciler fiyatı kalite belirlemede bir ipucu olarak 

kullanmaktadır. Bu nedenle konutun yer aldığı semt ve buradaki alım satım değerine göre 

tüketicilerin ödemeye razı olacakları fiyat aralıklarının belirlenmesi gerekmektedir. Farklı 

hedef kitleler için farklı konut özellikleri ve fiyati le pazarda yer almak ve bunu alıcılara 

duyurmak gerekir (Durkaya, Yamak, 2004, 78). Konut fiyatları, konutta kullanılan 

malzemenin miktarı, kalitesi, konutun büyüklüğü, bulunduğu yer, alt yapı özellikleri, 

iĢçilik, bina yapım maliyeti ve arsa fiyatı vb. faktörlerden etkilenmektedir. Fiyatı etkileyen 

bu faktörlerin farklı olması konut fiyatının değiĢken olmasına neden olmaktadır. Yüksek 

enflasyon dönemlerinde faiz oranlarının da yükselmesi konut için gereken uzun vadeli 

finansman olanağını olumsuz yönde etkilemektedir. Ayrıca artan fiyatlar reel geliri 

düĢürmekte, bireyin alım gücünü azaltmakta ve kiralık konut talebinde düĢüĢe neden 

olmaktadır. Gelecekteki enflasyon beklentisi de konut talebini farklı yönde etkilemektedir. 

Fiyatların yükseleceği beklentisi bugünkü konut talebini artırırken, fiyatların düĢeceği 

beklentisi konut talebini azaltmaktadır (Fitöz, Öztürk, 2009, 26). 

Konut talebi sadece mal ve hizmetlerin fiyatlarından değil ikame ve 

tamamlayıcı malların fiyatlarından da etkilenmektedir. Bireyler kiralamak veya sahip 

olmak amaçlı konut seçimini, ikamenin düĢük olduğu zamanlarda yapmaktadır. Bir 
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mahalleye birkaç güzel konutun yapılması bu yerin değerini artırmakta ve konut fiyatlarını 

yükseltmektedir. Altyapı hizmetlerinin yetersiz kalması, gürültü, merkeze uzaklık gibi 

olumsuz etkenler ise konut fiyatını düĢürücü etkide bulunmaktadır 

(www.goktugbeser.com). Konut fiyatı zaman aralığı, bireyin mali durumu, bireyin 

demografik özellikleri, konutun yapı kalitesi, kullanım hakkı, konutun konumu, ulaĢım 

kolaylığı, konutun ve bulunduğu semtin fiziksel özellikleri gibi faktörlerden 

etkilenmektedir. 

4.9. Kullanıcının Konuttan Beklentileri ve Öncelikleri 

Son yıllarda inĢaat sektörünün büyümesi konut sayısının hızla artmasına ve 

konut satıĢında rekabetçi piyasasının oluĢmasına sebep olmaktadır. Rekabetçi bir ortamda 

konutların pazarlanabilmesi için firmalar farklı ve ilgi çekici projeler inĢa etmeye 

baĢlamıĢlardır. Bireyin demografik özelliği, geliri, inancı, değer yargısı ve konuttan 

beklentisi ikame konutlar arasındaki tercih seçeneğini etkilemektedir. 

Konutun kendisi ve çevresi ile ilgili pek çok faktör konut satın alma kararında 

etkili olmaktadır. Konut satın alma kararını etkileyen, konutun çevresi ile ilgili özellikleri 

(Yüksel, 1995, 44 ): 

 Konutun yeri (Ģehir, semt ve çevre ile kültürel özelliği), 

 Okul, alıĢveriĢ merkezi ve Ģehir merkezine olan konumu ve ulaĢım kolaylığı, 

 Su, elektrik, yol, kanalizasyon, iletiĢim ve doğalgaz gibi alt yapı güvenliği, 

 Sosyal ve kültürel aktivite mekanları, 

 Konutun ve çevresinin gelecekteki geliĢimi, 

 Çocuk oyun parkları, otoparklar, spor sahaları, yeĢil alanların varlığı, 

 Gürültü ve hava kirliliğinin boyutu, 

 Konutun doğal çevresinin durumu, 
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 Ortak alanların bakımını üstlenen ekibin varlığı, 

 Güvenlik elemanları, çevre duvarları, güvenlik kameraları gibi konut güvenliği 

ile ilgili düzenlemeler, 

 KomĢuluk iliĢkilerinin iyi olması, 

 Konutun bulunduğu yerin iklimi ve konutun güneĢe olan konumu Ģeklinde 

sıralanabilir. 

Konut çevresi dikkate alındığında bireylerin konut satın alma kararını etkileyen 

en önemli kriterler konutun fiyatı, konutun depreme dayanıklılığı ve konuttaki güvenlik 

önlemleridir. Günümüzde bireyler kentteki bazı unsurlara karĢı kendilerini güvensiz 

hissetmektedirler ve bu nedenle yaĢayacakları konut çevresinde huzur ve güvenlik 

duygusunun varlığına önem göstermektedir. 

Konutun satın alıma kararını etkileyen, konutun kendisi ile ilgili özellikler ise 

(Siso, 2009, 89): 

 Doğal afetlere karĢı dayanıklı olması 

 Kullanılan malzeme ve inĢaatın kalitesi, 

 Konutun oda sayısı, geniĢliği, kullanım kolaylığı, 

 Estetik özellikler, ferahlık, dekorasyon ve iç mekân özellikleri, 

 Isıtma, aydınlatma ve havalandırma özellikleri, 

 Konuttan beklenen konfor düzeyi, 

 Konutun ısı ve ses yalıtım özelliği, 

 Çevresel özellikleri ve manzarası, 

 Konutun iç ve dıĢ dizayn, 

 Dolap, kiler, depo vb. kullanım alanların mevcudiyeti, 

 Tesisat, su deposu, jeneratör vb. bulunup bulunmadığı, 
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 Yapı kalite belgesinin varlığı, 

 Gerekli yapım ve izin belgelerinin varlığı, 

 ĠnĢaat firmasının güvenirliliği ve imajı, 

 ĠnĢaata ne zaman baĢlanacağı ve konut teslim süresi, 

 Eski bir bina ise ne tür masraflar gerektirebileceği, 

 Konut fiyatı ve ödeme koĢulları, 

 Konutun gelecekte satıĢ yapılırsa prim yapıp yapmayacağıdır. 

Bireylerin konut satın alma kararını etkileyen önemli kriterler; geniĢ bir 

mutfağa ve salona sahip olması ile manzarasıdır. Kadınlar ve gelir düzeyi yüksek olan 

kiĢiler için konutun iç dekorasyonu da konut talebinde önemli faktörlerdendir. Günümüzde 

bireyler, sadece baĢını sokacakları ya da güvence olarak gördükleri konut anlayıĢından 

ziyade konforlu ve geniĢ donatılı konutları talep etmektedir. 

Satın alma kararı mekânsal ve iĢlevsel beklentiler ile estetik, saygınlık ve statü, 

kabul edilme, güvenlik, barınma, mahremiyet, temizlik gibi bireylerin konuta yönelik 

beklentilerini içermektedir. Bireyin idealindeki konutla edinmeyi planladığı konut 

birbirinden farklı olabilmektedir. Birey konut satın almadan önce edinmek istediği ev tipini 

ve oda sayısını kafasında belirlemiĢ olarak konutları incelemektedir. Gelir düzeyinin 

elverdiği ölçüde beklentilerini büyük oranda karĢılayan konutları edinmek istemektedir. 

Konut kullanım amacıyla, yatırım amacıyla ya da her iki amaçla edinilmektedir (Aydın-

Gök, 2010, 43). Kullanım amaçlı konut talebinde gelir, bireyin tasarrufları ve tercihleri 

belirleyici olmaktadır. Yatırım amaçlı konut talebinde ise bireyin ileride kullanmaya, 

satmaya veya kiraya vermeye yönelik amaçları etkili olmaktadır. Kullanım ve yatırım 

amacının dıĢında yenileme amacı ile de konut talebi oluĢmaktadır. Bireyler mevcut 
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konutlarını yenilemek, yeni ve nitelikli konut edinmek ya da ikamet yerini değiĢtirmek gibi 

nedenlerden dolayı yenileme amaçlı konut edinmekte isteyebilir.  

4.10.Tüketicinin Satın Alma Karar Süreci 

Konut sektöründe her konutun müĢterisi farklı olduğu gibi her konutun özelliği 

de farklıdır. Konut pazarlaması yapan firmaların tüketicinin davranıĢını anlayabilmesi için 

hedef pazarın kimlerden oluĢtuğu, satın alma kararını nasıl ve ne Ģekilde verdiği, satın 

almayı hangi amaçla gerçekleĢtirdiği, satın alım kararını verirken kimlerden etkilendiği 

gibi sorulara yanıt bulması gerekir.  

Satın alma kararı tüketim sürecinin bir aĢamasıdır. Bir tüketici satın alma kararı 

verene kadar çeĢitli evrelerden geçmektedir. Satın alma karar sürecinin incelenmesi 

tüketicinin nasıl ve ne amaçla bir alım yaptığını açıklamaya yardımcı olmaktadır. 

Tüketicinin konut satın alma karar süreci; ihtiyacı belirleme, bilgi toplama, alternatifleri 

değerlendirme, satın alım, tüketme ve satın alım sonrası değerlendirme aĢamalarından 

oluĢmaktadır (Eti Ġçli, 2008, 78).  

Satın alma sürecinde ilk aĢama ihtiyacın belirlenmesiyle ortaya çıkmaktadır. 

Tüketiciler çeĢitli nedenlerle konuta ihtiyaç duyabilirler. Tüketiciler (Eti Ġçli, 2008, 81-82); 

 Kullandıkları konuttan memnun olmayabilir, 

 YaĢamını sürdürdüğü konut eskimiĢ olabilir, 

 Gelirdeki artıĢtan dolayı daha lüks bir semtte ya da konutta oturmak 

isteyebilir, 

 Konut iyi ısınmıyor ya da okul, hastane, Ģehir merkezi vb. gibi yerlere uzak 

olabilir, 

 Aileye yeni bireylerin katılması ile oda sayısı fazla bir konut ihtiyacı 

oluĢmuĢ olabilir, 
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 Reklam ve promosyonlar, ödeme seçenekleri ve fiyatlar konut satın alma 

isteği oluĢturmuĢ olabilir.  

 ĠĢ veya çevre değiĢtirme isteği ya da arkadaĢ ve aileye yakın olma isteği 

oluĢabilir, 

 Sadece yenilik veya değiĢim amaçlı da satın alımda bulunabilirler. 

Tüketiciler ihtiyaç duydukları konuta karĢı satın alma davranıĢını hemen 

gerçekleĢtirmez. Tüketiciler öncelikle sahip olmak istedikleri konut ile ilgili bir bilgi 

arayıĢına girerler. Tüketicilerin ihtiyaç duyduğu bilginin boyutu konut ve konutu satan 

firma hakkındaki mevcut bilgiye, markalar arasındaki farka, konutun fiyatına ve tüketicinin 

algıladığı riske göre değiĢiklik gösterir (Anglin, 1997, 570). 

Tüketiciler söz konusu bilgiyi arkadaĢlar, akrabalar, diğer konut kullanıcıları 

gibi kiĢisel kaynaklardan; reklam satıĢ temsilcileri gibi ticari kaynaklardan ve tüketici 

raporları, kitle iletiĢim araçları gibi kiĢisel olmayan kaynaklardan sağlamaktadır. Konut 

satın almak isteyen müĢteriler için bilgi kaynakları; geçmiĢ tecrübeler, emlak acenteleri ya 

da firmaları, satıĢ ofisleri, müĢteri danıĢma merkezleri, kitle iletiĢim araçları, hükümet, 

bankalar, mortgage firmalarıgibi kaynaklardır (Oluç, 1991, 5). Teknolojinin geliĢmesi 

sonucu bu bilgi kaynaklarına günümüzde önemli bir kaynak olan internet eklenmiĢtir. 

Ġnternet sayesinde müĢteriler gerekli olan bilgiyi web sitelerden sağlamaktadır.  

Tüketiciler kendileri için gerekli bilgileri araĢtırdıktan ve değerlendirdikten 

sonra alternatifler arasından seçim yaparak satın alım kararı verirler. Konut seçimi diğer 

alımlara göre daha fazla risk içerdiğinden dolayı tüketiciler karar verirken maliyet, 

performans, prestij, marka imajı ve moda gibi kriterleri göz önünde bulundurmaktadır 

(OdabaĢı, BarıĢ, 2003, 366). Tüketiciler konut alımında konutun fiyatı, deprem 
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yönetmeliğine uygunluğu, sosyal olanakları, konutun önemli merkezlere olan uzaklığı, 

büyüklüğü, estetiksel yapısı ve çevresi gibi kriterleri göz önüne alarak karar vermektedir. 

Tüketicinin satın alım kararı vermesi bir önceki aĢamada kazanmıĢ olduğu 

güvene, edindiği bilgilere ve oluĢturulan bilince bağlıdır. Tüketici çeĢitli değerlendirmeler 

sonucunda alternatif konutlar arasından kendisi için en uygun olan seçeneği seçmektedir. 

Satın alma kararı bazen beklenmedik durumlar sebebiyle ya da aile veya çevredeki 

kiĢilerin etkisiyle sonlanabilir veya değiĢebilir. Bireyin hastalanması, iĢsiz kalması, satın 

alma koĢullarında değiĢiklik olması, konut kredisi için bankayla yapılan anlaĢmanın 

bozulması vb. gibi faktörler nedeniyle kiĢi satın alım kararını erteleyebilir veya 

vazgeçebilir. Bu nedenle konut satın alma kararı finansal, sosyal ve psikolojik riskleri olan 

kritik ve zor bir kavramdır. Satın alma kararı tüketicinin riskinin minimize edildiği ve 

tüketicinin beklentileri tatmin edildiği ölçüde olumlu sonuçlanmaktadır (Eti Ġçli, 2008, 86). 

Satın alma karar sürecinin son aĢaması mal satın alım sonrası 

değerlendirmedir. Tüketiciler sahip oldukları ürünle ilgili olumlu yada olumsuz 

düĢüncelerini bu aĢamada değerlendirmeye tabi tutarlar. Doğru bir karar verip vermedikleri 

ile ilgili bir kanaat oluĢtururlar. Satın alım sonrası memnuniyet tüketicinin konuttan 

beklentilerinin ne oranda karĢılandığına bağlıdır. Eğer beklentiler karĢılanmıĢsa tüketici 

olumlu düĢüncelere sahip olacak ve içinde bulunduğu bu durumu herkese anlatarak ev 

almak isteyenlere tavsiyelerde bulunacaktır. Beklentiler karĢılanmamıĢ ise tüketici 

olumsuz düĢüncelere sahip olacaktır. Tüketici memnuniyetsizliğini ev almak isteyen 

kiĢilere anlatarak negatif iletiĢime geçecektir (Eti Ġçli, 2008, 87). Bu nedenle firmaların 

satın alım sonrası tüketici düĢüncelerini dikkate almaları ve tatmin edilmiĢ tüketiciler 

oluĢturmaları gelecekteki satıĢları açısından önem taĢımaktadır.  
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V. BÖLÜM 

5. KONUT SATIN ALMA KARARINI BELĠRLEYEN FAKTÖRLERLE ĠLGĠLĠ 

KARAMAN ĠLĠNDE BĠR UYGULAMA 

5.1. Karaman Ġli ve Konut 

5.1.1. Karaman Ġlinin Konumu ve Coğrafi Yapısı 

Karaman ili Ġç Anadolu Bölgesi‟nin güneyinde, Orta Torosların kuzeyinde 36
0
 

26' ve 33
0
 36' kuzey enlemleri ile 32

0
 27' ve 34

0
 09' doğu boylamları arasında yer 

almaktadır. Ġç Anadolu Bölgesi‟ni Akdeniz Bölgesi‟ne bağlayan Karaman‟ın kuzeyinde 

Konya, güneyinde Mersin, doğusunda Ereğli, güneydoğusunda Silifke, batısında Antalya 

yer almaktadır. Deniz seviyesinden yüksekliği 1.033 metredir. Karaman Ġli‟nin genel 

yüzölçümü 8.863 km²‟dir ve yüzölçümünün 4.268,50 km²‟sini merkez ilçe, 4.594,50 

km²‟sini ise diğer 5 ilçe oluĢturmaktadır. Karaman ilinin merkez ilçe dâhil Ayrancı, 

BaĢyayla, Ermenek, Kazımkarabekir ve Sarıveliler olmak üzere altı ilçesi bulunmaktadır 

(Çevik ve diğl., 2014, 1-2). 

 
Kaynak:https://www.google.com.tr/maps/place/Karaman/@36.9626401,32.6980611,9z/data=!4m2!3m1!1s0 

Ģ14d98da76f846a81:0Ģ7412d030d70eadee!6m1!1e1, 2016 

Harita 5.1.1. Karaman Ġl Haritası  

https://www.google.com.tr/maps/place/Karaman/@36.9626401,32.6980611,9z/data=!4m2!3m1!1s0%20x14
https://www.google.com.tr/maps/place/Karaman/@36.9626401,32.6980611,9z/data=!4m2!3m1!1s0%20x14
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a. Karaman Ġlinin Ġklimi 

Karaman iklim yönünden, kıĢları soğuk ve kar yağıĢlı, yazları sıcak ve kurak 

olan karasal iklim özelliklerini taĢımaktadır. Ġç Anadolu'nun temel iklim yapısı, burada da 

görülmektedir. Fakat Karaman ilinin batı ve güneyinde yazları sıcak ve kurak, kıĢları ılık 

ve yağıĢlı geçen Akdeniz iklim özellikleri de görülmektedir (www.karaman.gov.tr).  

Karaman ilinde yağıĢlar genellikle kıĢ ve ilkbahar aylarında, yağmur ve kar 

Ģeklinde olmaktadır. En yüksek sıcaklık 39 derece, en düĢük sıcaklık -26,8 derecedir. 

Ortalama yağıĢlı gün sayısı 71 ve ortalama nisbi nem %63‟tür. Karaman ilinin bitki örtüsü 

iklim özelliğinden dolayı step (bozkır) türü bitki topluluğudur. Bundan dolayı il 

topraklarının %34'ü çayırlık ve meradır. Karaman ilinde iklim özelliğinden dolayı yaz 

aylarında yağıĢlar az düĢmektedir. En fazla yağıĢ alan mevsimler KıĢ ve Ġlkbahar 

mevsimleridir. Karaman ilinde ortalama yıllık toplam yağıĢ miktarı 313,0 mm.dir. En 

düĢük yağıĢ miktarı 2,8 mm ile Eylül ayında, en yüksek yağıĢ miktarı ise 66,0 mm ile 

Aralık ve 59,6 mm ile Kasım aylarında gerçekleĢmektedir. Karaman ilinde en yüksek kar 

örtüsü kalınlığı 8,0–4,0 cm ile Ocak-ġubat aylarında gerçekleĢmektedir. Yaz ayları 

dıĢındaki aylarda sisli günlere rastlanmaktadır. Ġlkbahar aylarında dolu yağıĢı da 

görülmektedir (www.on5yirmi5.com). 

b. Karaman Ġli Dağları  

Karaman ili arazi bakımından genellikle düzlük bir yapıya sahiptir. Batısında 

2.481m. ile Hacıbaba Dağı, kuzeyinde 2.271 m. yükseklikle Karadağ, güneyinde 1.553 m. 

ile 3.227 m. arasında değiĢen çok sayıda dağ ve tepe mevcuttur. Kazımkarabekir ilçesinden 

güneye inildiğinde Orta Toroslar‟a ulaĢılmaktadır. Karaman ilinde Hacıbaba Dağı ile 

doğusunda yer alan Musa, Yülek ve Çavdarlı tepeleri izlenerek, daha güneyde, Toroslar‟a 

dâhil Geyik ve Bolkar Dağları'na ulaĢılmaktadır. Ayrancı ilçesini kuĢatan dağlar; Bolkar, 

http://www.karaman.gov.tr/
http://www.on5yirmi5.com/
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Bozoğlan, Musa, Meke ve Çakırdağdır. Toroslar‟a dâhil olan bu dağların arasındaki 

"Tarihi Mara Yolu"ndan Mersin iline ulaĢma olanağı mevcuttur (Çevik ve diğl., 2014, 1; 

Onuralp, 2014, 44). 

c. Karaman Ġli Plato ve Ovaları 

Karaman ilinin güneyinde Orta Toroslar'ın üzerinde, Ermenek, BaĢyayla ve 

Sarıveliler ilçeleri yer almaktadır. Bu ilçelerin yer aldığı bölgede Göksu Nehri'nin iki ana 

kolu, Orta Toroslar ile birleĢerek, dik ve derin uçurumlu TaĢeli (Klikya) platosunu 

oluĢturmaktadır (Onuralp, 2014, 44).  

 

Kaynak:https://www.google.com.tr/maps/place/Karaman,+Karaman+Merkez%2FKaraman/@37.0319527,33.32 

47939,170420m/ data=!3m1!1e3!4m2!3m1!1s0x14d98d6780ebefeb:0x31bde2e87bae26bc, 2016 

Harita 5.1.2. Karaman Ġli Fiziki Haritası 

Harita 5.1.2.„de görüleceği üzere Karaman kent merkezi ve ilin kuzey ve 

doğusu genelde ova görünümünde olup, ilin 2/3„si dağlık bölgedir. Karaman ilinin merkezi 

ovada kurulmuĢtur ve merkezin güneyinde Toroslar‟ın uzantıları yer almaktadır. Karaman 

https://www.google.com.tr/maps/place/Karaman,+Karaman+Merkez%2FKaraman/@37.0319527,33.32%2047939,170420m/%20data=!3m1!1e3!4m2!3m1!1s0x14d98d6780ebefeb:0x31bde2e87bae26bc
https://www.google.com.tr/maps/place/Karaman,+Karaman+Merkez%2FKaraman/@37.0319527,33.32%2047939,170420m/%20data=!3m1!1e3!4m2!3m1!1s0x14d98d6780ebefeb:0x31bde2e87bae26bc
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topraklarının büyük kısmı geniĢ ovalarla kaplıdır. Ġlin Karaman ve Ayrancı olmak üzere iki 

önemli ovası bulunmaktadır (www.karamandayatirim.gov.tr). Karaman ilinin ova 

görünümünden dolayı son yıllarda yapılan gölet ve sulama kanalları ile tarıma daha bir 

canlılık getirilmiĢtir. Karaman ve Ayrancı ovalarında tahıl türleri ve sanayi bitkileri 

yetiĢtirilmektedir (www.karamanozelidare.gov.tr).  

d. Karaman Ġli Akarsu, Dere ve Çayları  

Karaman llinin belli baĢlı akarsuları arasında en önemlisi Göksu Nehri'dir. Bu 

nehir, TaĢeli Yaylası'ndan geçen Geyik Dağları suları ile beslenmekte ve Akdeniz'e 

dökülmektedir. Nehrin Hadim ve Ermenek kolları Karaman'dan geçerek, Mersin'in Mut 

ilçesinde birleĢmektedir. Göksu Nehri yüksek dağların arasından indiğinden dolayı derin 

vadiler meydana getirmektedir (www.burasikaraman.blogspot.com.tr).  

Ġl içinde doğan akarsulardan en önemlisi, Gödet Çayı'dır ve 81 km 

uzunluğundadır. Bu Gödet Çay‟ı, Yüzlük Dağı'ndan doğup Gödet Barajı'nda son 

bulmaktadır. Göksu Nehri'nin bir kolu olan Ermenek Çay‟ı ise 112 km uzunluğundadır ve 

56 kilometresi Karaman sınırları içinde bulunmaktadır. Ermenek Çay‟ı, Mut yakınlarında 

Suçatı denilen mevkide Pirinç suyu ile Göksu nehrine birleĢmektedir. Ermenek Çayı'nı; 

Göktepe yakınlarında Mençek suyu, Ermenek içinden akan Maraspoli suyu, Muz 

Vadi'sinde Bahçegözü suyu, Nadire Değirmenleri suyu, Balkusan çayı ve Zeyve çayı 

beslemektedir. Karaman Ġlinin diğer akarsuları ise, sel rejimli özelliğe sahip olan Deliçay, 

Eskiçay ve Kocadere'dir (Karaman 2011 Yılı Ġl Çevre Durum Raporu, 2012, 19). 

e. Karaman Ġli Gölleri 

Karaman ili sınırları içerisinde bulunan baĢlıca göller; Akgöl, Acıgöl ve Dokuz 

Yol Göleti'dir. Bir doğa harikası olarak bilinen Akgöl, Ayrancı ilçesinin sınırları içinde 

bulunmaktadır ve gölün en derin noktası iki metredir. Bu göle Konya „nın Ereğli ilçesinin 

http://www.karamandayatirim.gov.tr/
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tahliye sularının karıĢması sonucu, göl bataklık haline dönüĢmüĢtür. Doğal bir kuĢ cenneti 

olarak bilinen Akgöl‟de 300'e yakın kuĢ türü olduğu belirlenmiĢtir. Av yasağı getirilerek 

göl 1995 yılında ''Milli Park'' kapsamına alınmıĢtır. Acıgöl merkez ilçe sınırları içerisinde 

Süleymanhacı Köyü yakınında yer almaktadır. ''Süleymanhacı Gölü'' olarak da 

bilinmektedir. Karaman ilinde yer alan Dokuzyol Göleti Ayrancı ilçesi sınırları içinde 

bulunmaktadır. Bu gölet sulama amaçlı olarak yapılmıĢtır ve 30 hektarlık sulama 

kapasitelidir (SeçilmiĢ Göstergelerle Karaman, 2012, 12). 

f. Karaman'ın Jeolojik Konumu  

Jeolojik açıdan Karaman, sağlam bir arazi yapısına sahip olup, 5'inci derece 

deprem kuĢağında bulunmaktadır. Ġl, deprem açısından riski en az olan bölgeler arasında 

yer almaktadır (www.karaman.gov.tr). 

g. Karaman Ġlinde Çevre 

Karaman toprakları, çeĢitli nedenlerden dolayı uzun yıllar yakılıp, yıkılmıĢ ve 

toprak yapısı oldukça yıpratılmıĢtır. Ġnsanların yoğun olarak yaĢadığı yerlerde çevre sorunu 

oluĢmaktadır. Karaman ilinin en büyük sorunu bitki örtüsünün fakirliği ve bunun da tabii 

sonucu olarak, çölleĢmenin baĢlamasıdır. Bitki örtüsü fakirliğinden dolayı Karaman, 

erozyon açısından oldukça büyük önem taĢıyan bir konuma sahiptir. Bu açıdan son yıllarda 

gerek orman teĢkilatı gerekse Karaman Belediyesi ve diğer kamu kuruluĢları ağaçlandırma 

çalıĢmalarına hız vermiĢlerdir. Karaman Valiliği‟nin de konuya duyarlı olması ile olumlu 

geliĢmeler sağlanmıĢtır. KıĢ aylarında meydana gelen hava kirliliği, ilin ikinci önemli 

çevre sorununu oluĢturmaktadır. Fakat ildeki hava kirliliği insan sağlığını olumsuz yönde 

etkileyecek derecede büyük boyutlarda değildir. Hava kirliliğinin esas nedeni, sanayi 

tesisleri veya taĢıtlardan çıkan egzoz dumanının yanı sıra doğal gazın mevcut olmadığı 

konutlarda ısıtmada kullanılan kalitesiz yakıtlardır. Karaman ilinde özellikle ısınmada 

http://www.karaman.gov.tr/
http://www.larende.com/search_result.php?search_key=Karaman
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ekonomik Ģartlardan dolayı katı yakıtların fazla kullanılması, motorlu taĢıt sayısının her 

geçen gün hızla artması ve endüstrinin geliĢmesi ile artıĢ gösteren hava kirliliği sorununa 

önlem alınması zorunlu hale gelmektedir (www.karaman.8k.com). 

5.1.2. Karaman Ġlinin Tarihi Yapısı 

Tarihin ilk çağlarından itibaren Anadolu‟dan Akdeniz kıyısına özellikle 

Çukurova‟ya bağlanan en önemli yollar, coğrafi konumu nedeniyle Karaman Ovası‟ndan 

geçmekteydi. Bu ticari yola bölgenin verimli topraklarının da dahil olması insanların 

buralara yerleĢmesine sebep olmuĢtur. Karaman‟ın 13 km kuzeydoğusunda yer alan 

Hüyüklerin satıh araĢtırması ve Can Hasan Hüyük‟ündeki kazılar, Karaman Ovası‟nın 

M.Ö. 6000‟li yıllara inen bir yerleĢime sahip olduğunu göstermektedir 

(www.nebizenginli.blogcu.com). 

Karaman ili M.Ö. 6. asırda Frigyalıların, sonra da Lidyalıların istilasına 

uğramıĢ ve M.Ö. 5. asırda Perslerin hâkimiyetine girmiĢtir. Büyük Ġskender zamanında çok 

geliĢmiĢtir. Roma Ġmparatorluğu„nun ikiye bölünmesinden sonra Karaman ili Doğu Roma 

(Bizans)'nın idaresinde kalmıĢtır. Ġslam orduları tarafından iki defa fethedilmiĢ fakat yine 

Bizanslıların elinde kalmıĢtır. Anadolu‟nun 1071 Malazgirt Zaferinden sonra Karaman ili 

önce DaniĢmentlilerin, daha sonra 1165 yılında Anadolu Selçuklu Devleti„nin 

hâkimiyetine girmiĢtir (Zeren, 2011, 114-115). 

1256 yılında Karamanoğlu Beyliği bağımsızlığını ilan etmiĢ ve Karaman, 

Beyliğe BaĢkentlik yapmıĢtır. Karaman„ın bu beylik zamanında, bir kültür ve sanat 

merkezi olduğu ve en parlak dönemini de bu beylik döneminde yaĢadığı bilinmektedir. 

Karaman ili 1467 yılında Osmanlı Devleti'ne katılmıĢ ve bu dönemde Konya'ya bağlı 

sancak merkezi olmuĢtur. Karaman, Kanuni zamanında da ilçe merkezi haline getirilmiĢtir 

(Onuralp, 2014, 46). Karaman'ın bilinen eski isimleri; Bizinidi, Talaranza, Landa, Hitit 

http://www.karaman.8k.com/
http://www.nebizenginli.blogcu.com/


96 

kaynaklarında ise Larende'dir. Hititler döneminde askeri ve ticari bir merkez haline gelmiĢ 

olan karamanda Frigyalılar, Lidyalılar, Persler, Romalılar ve Bizanslılar uzun süre hüküm 

sürmüĢtür. Cumhuriyetin ilanından sonra Konya iline bağlı olan Ģehrin Larende ismi 

Karaman olarak değiĢtirilmiĢtir. 15.06.1989 yılında çıkan ve 21.06.1989 tarihinde de 

Resmî Gazetede yayımlanan T.B.M.M. kararı ve 3578 sayılı Kanunla Türkiye‟nin 70‟inci 

ili olmuĢtur (www.nebizenginli.blogcu.com). 

5.1.3. Karaman Ġlinin Demografik Yapısı 

5.1.3.1. Nüfus  

Adrese dayalı nüfus kayıt sistemine göre, Karaman ilinin toplam nüfusu, 2016 

yılı itibariyle 245.610 olarak belirlenmiĢtir. Nüfusun 188.221‟i il merkezinde ikamet 

etmekte, 57.389„u ise ilçe ve köylerde yaĢamaktadır. Karaman nüfusunun 122.153‟ü erkek, 

123.457„si kadın nüfusundan oluĢmaktadır. Kadın erkek nüfus oranına yüzde olarak 

bakıldığında ise: %49,73‟ü erkek, %50,27‟si kadındır (www.tuik.gov.tr). 

Tablo 5.1.1. Yıllara Göre Karaman Nüfusu 

Yıl Karaman Nüfusu Erkek Nüfusu Kadın Nüfusu 

2016 245.610 122.153 123.457 

2015 242.196 120.940 121.256 

2014 240.362 120.067 120.295 

2013 237.939 118.380 119.559 

2012 235.424 116.848 118.576 

2011 234.005 116.562 117.443 

2010 232.633 115.432 117.201 

2009 231.872 115.069 116.803 

2008 230.145 114.230 115.915 

2007 226.049 111.771 114.278 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-(31.12.2016)  

http://www.nebizenginli.blogcu.com/
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Karaman ilinin nüfusu 2015 yılına göre 3.414 artarak 2016 yılında 245.610 

olmuĢtur. 2015 yılında yıllık nüfus artıĢ hızı %0.76 olarak saptanırken, 2016 yılında nüfus 

artıĢ hızı %1.41 olarak belirlenmiĢtir (www.tuik.gov.tr). 

Tablo 5.1.2. Karaman Nüfus ArtıĢ Hızı 

Yıl Karaman Nüfusu ArtıĢ Hızı 

2016 245.610 %1.41 

2015 242.196 % 0.76 

2014 240.362 % 1.02 

2013 237.939 % 1.07 

2012 235.424 % 0.61 

2011 234.005 % 0.59 

2010 232.633 % 0.33 

2009 231.872 % 0.75 

2008 230.145 % 1.81 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-(31.12.2016) 

 

 

 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-(31.12.2016) 

Grafik 5.1.2. Karaman Nüfus ArtıĢ Hızı  

0

0,2

0,4

0,6

0,8

1

1,2

1,4

1,6

1,8

2

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Karaman Nüfus ArtıĢ Hızı 

Karaman Nüfus ArtıĢ Hızı



98 

Karaman merkez ilçenin nüfusu 2015 yılında 184.493 kiĢi iken, 3.728 kiĢi 

artarak 2016 yılında 188.221 kiĢi olmuĢtur. Kâzımkarabekir ilçesinin nüfusu 2015 yılında 

4.320 kiĢi iken 59 kiĢi artarak 2016 yılında 4.479 kiĢi olmuĢtur. Ermenek ilçesi bir önceki 

yıla göre 83 kiĢi azalarak 2016 yılında 29.475 kiĢi olmuĢtur. Sarıveliler ilçesinin nüfusu 2016 

yılında bir önceki yıla göre 194 kiĢi, Ayrancı ilçesinin nüfusu 152 ve BaĢyayla ilçesinin 

nüfusu 44 kiĢi azalmıĢtır. Karaman ilinde; Merkez ve Kâzımkarabekir ilçelerinin toplam 

nüfusları artarken, diğer ilçelerin nüfusları azalmıĢtır (www.nufusu.com). 

Tablo 5.1.3. Ġlçelere Göre Karaman Nüfusu 

Yıl Ġlçe Ġlçe Nüfusu Erkek 

Nüfusu 

Kadın 

Nüfusu 

Nüfus 

Yüzdesi 

2016 Merkez 188.221 93.294 94.927 %76,63 

2016 Ermenek 29.475 14.993 14.482 %12,00 

2016 Sarıveliler 11.428 5.812 5.616 %4,65 

2016 Ayrancı 8.345 4.162 4.183 %3,40 

2016 Kâzımkarabekir 4.479 2.061 2.418 %1,82 

2016 BaĢyayla 3.662 1.831 1.831 %1,49 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-(31.12.2016) 

 

Yüzölçümü 8.924 km
2 

olan Karaman‟da kilometrekareye 28 insan düĢmektedir. 

Nüfus yoğunluğu Türkiye genelinde ise 101 kiĢiden oluĢmaktadır. Karaman, illerin nüfus 

yoğunluğu sıralamasına göre 73. sırada yer almaktadır (www.tuik.gov.tr). 

  

http://www.nufusu.com/ilce/ermenek_karaman-nufusu
http://www.nufusu.com/ilce/ayranci_karaman-nufusu
http://www.nufusu.com/ilce/basyayla_karaman-nufusu
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Tablo 5.1.4. Yıllara Göre Karaman Nüfus Yoğunluğu 

Yıl Karaman Nüfusu Nüfus Yoğunluğu 

2016 245.610 28/km
2
 

2015 242.196 27 /km
2
 

2014 240.362 27 /km
2
 

2013 237.939 27 /km
2
 

2012 235.424 26 /km
2
 

2011 234.005 26 /km
2
 

2010 232.633 26 /km
2
 

2009 231.872 26 /km
2
 

2008 230.145 26 /km
2
 

2007 226.049 25 /km
2
 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-(31.12.2016) 

 

2013-2014 döneminde Karaman ili toplam 8.673 kiĢi göç almıĢ ve 9.788 kiĢi 

göç vermiĢtir. Bu dönemde Karaman ilinin Net Göçü-1.115 kiĢi, Net Göç Hızı ise binde -

4,63 olarak tespit edilmiĢtir. Yani Karaman aldığı göçten 1.115 kiĢi daha fazla göç 

vermiĢtir. Karaman‟ın aldığı toplam (8.673 kiĢi) göçün; %46,8‟i (4.059 kiĢi) erkek, %53,2‟ 

si ise (4.614 kiĢi) kadındır. Karaman‟ın verdiği toplam (9.788 kiĢi) göçün %44,8‟i (4.388 

kiĢi) erkek, %55,2‟si (5.400 kiĢi) ise kadındır. Karaman ili en çok Konya ilinden göç 

almaktadır. Karaman‟ın en çok göç aldığı ilk beĢ il sırasıyla; Konya (2.098 kiĢi), Mersin 

(1.266 kiĢi), Ġstanbul (576 kiĢi), Antalya (552 kiĢi), Ankara (416 kiĢi) illeridir. Karaman 

ilinin en az göç aldığı iller ise sırasıyla Yalova (3 kiĢi), Düzce (6 kiĢi), GümüĢhane (7 kiĢi), 

Tunceli (7 kiĢi) ve Bayburt (7 kiĢi) illeridir. Karaman ili en çok Konya iline göç vermiĢtir. 

Karaman‟ın en çok göç verdiği iller ise sırasıyla; Konya (2.981 kiĢi), Mersin (1.065 kiĢi), 
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Antalya (1.010 kiĢi), Ġstanbul (783 kiĢi), Ankara (515 kiĢi) illeridir. En az göç verdiği iller 

ise sırasıyla Bartın (6 kiĢi), Artvin (8 kiĢi), Sinop (9 kiĢi), Bayburt (9 kiĢi), Bilecik (11 

kiĢi), Kars (11 kiĢi) illeridir (www.tuik.gov.tr). 

 

Tablo 5.1.5. Yıllara Göre Karaman'ın Göç Verileri 

Yıl Aldığı Göç Verdiği Göç Göç Farkı 

2014 8.673 9.788 -1.115 

2013 8.747 9.445 -698 

2012 8.191 8.066 125 

2011 7.593 9.365 -1.722 

2010 7.478 8.927 -1.449 

2009 7.853 8.424 -571 

2008 8.904 8.145 759 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-(31.12.2015) 
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Tablo 5.1.6. Karaman Nüfusunun YaĢ Gruplarına Göre Dağılımı 

Yıl YaĢ Grubu Nüfus Nüfus Yüzdesi 

2016 0-4 YaĢ 18.597 % 7,57 

2016 10-14 YaĢ 18.775 % 7,64 

2016 15-19 YaĢ 22.033 % 8,97 

2016 20-24 YaĢ 19.391 % 7,90 

2016 25-29 YaĢ 17.816 % 7,25 

2016 30-34 YaĢ 18.305 % 7,45 

2016 35-39 YaĢ 18.359 % 7,47 

2016 40-44 YaĢ 16.585 % 6,75 

2016 45-49 YaĢ 15.390 % 6,27 

2016 50-54 YaĢ 14.615 % 5,95 

2016 55-59 YaĢ 11.280 % 4,59 

2016 5-9 YaĢ 18.713 % 7,62 

2016 60-64 YaĢ 10.893 % 4,44 

2016 65-69 YaĢ 8.234 % 3,35 

2016 70-74 YaĢ 5.886 % 2,40 

2016 75-79 YaĢ 4.968 % 2,02 

2016 80-84 YaĢ 3.509 % 1,43 

2016 85-89 YaĢ 1.717 % 0,70 

2016 90+ YaĢ 544 % 0,22 

 

Kaynak: http://www.nufusu.com/il/karaman-nufusu-ADNKS Sonuçları-31.12.2015 

 

5.1.3.2. Karaman Ġlinde Eğitim 

2015-2016 yılı itibari ile Karaman ilinde toplam 2.803 adet derslik 

bulunmaktadır. Karaman ilinde bulunan öğretmen sayısı 3.313 ve öğrenci sayısı 48.970‟dir 

(http://www.ktso.org.tr).  
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Tablo 5.1.7. Karaman Ġli Geneli Eğitim Kurumları (2015-2016) 

Okul Sayısı Derslik Sayısı Öğretmen Sayısı Öğrenci Sayısı 

226 2.803 3.313 48.970 

Kaynak: http://www.ktso.org.tr/UserFiles/File/sev2016-1.pdf 

 

Karaman ilinde okul baĢına ortalama 217 öğrenci, öğretmen baĢına 15 öğrenci 

ve derslik baĢına 18 öğrenci düĢmektedir. Karaman ilinde Milli Eğitim bünyesinde 2015-

2016 yılında toplam 378 kurs düzenlenmiĢ olup bu kurslardan 8.253 kursiyer katılımı 

sağlanmıĢtır (www.ktso.org.tr).  

Tablo 5.1.8. Karaman Ġlinde Düzenlenen Kurslar 

Düzenlenen Kurslar Açılan Kurs Adedi Kursiyer Sayısı 

Gnel Kurslar 178 3.746 

Mesleki Teknik Kurslar 175 4.257 

Okuma Yazma Kursları 25 5.645 

Toplam 378 8.253 

Kaynak: http://www.ktso.org.tr/UserFiles/File/sev2016-1.pdf 

 

Karamanoğlu Mehmetbey Üniversitesi, 2007 yılında çıkarılan 5662 sayılı 

Kanunla kurulan 17 yeni üniversiteden birisi olmuĢtur. Üniversitenin tarihi 08.03.1987 

tarihli Yükseköğretim Kurulu kararı ile Selçuk Üniversitesi'ne bağlı olarak kurulan Meslek 

Yüksekokulu„na dayanmaktadır. Üniversite 2015–2016 eğitim–öğretim yılında 6 fakülte, 2 

yüksekokul, 5 meslek yüksekokulu, 2 enstitü ve 7 araĢtırma merkezinde 12.781 öğrenci 

(31.10.2015 tarihi itibariyle) ve 744 akademik ve idari personeli ile eğitim öğretim hayatını 

sürdürmektedir (www.kmu.edu.tr). 
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5.1.3.3. Karaman Ġli Evlenme ve BoĢanma Ġstatistikleri 

Karaman ilinin aile yapısında yaĢanan değiĢimler, konut sektöründeki 

hareketliliği etkileyen faktörlerden birisi olmaktadır. BoĢanma oranlarının artması ile 

bireysel konut talebindeki artıĢ doğru orantılı olmaktadır. Türkiye Ġstatistik Kurumu Konya 

Bölge Müdürlüğü Adrese Dayalı Nüfus Kayıt Sistemi (ADNKS) 2016 verilerine 

bakıldığında Türkiye‟de 594.493, Karaman‟da ise 1.846 çiftin evlendiği ve Karaman‟da 

evlenen çiftlerin sayısının bir önceki yıla göre %2,3 oranında azaldığı görülmüĢtür. 2016 

yılında en fazla evlenme 113.059 çift ile Ġstanbul‟da gerçekleĢmiĢtir. En düĢük evlenme 

saysıı 465 çift ile Bayburt‟ta gerçekleĢmiĢtir. Karaman ili 1.846 çift ile 64‟üncü sırada yer 

almaktadır. 2016 yılı verilerine göre ilk evlenen çiftler arasında ortalama yaĢ farkı 

Türkiye‟de 3,1 Karaman‟da 3,3 olmuĢtur. Türkiye‟de ortalama ilk evlenme yaĢı erkekler 

için 27,1 kadınlar için 24 olmuĢtur. Karaman ilinde ortalama ilk evlenme yaĢı erkekler için 

26,1 ve kadınlar için 22,8 olmuĢtur (www.tuik.gov.tr). 

2016 yılında Türkiye‟de 126.164 Karaman ilinde 391 çift boĢanmıĢtır. 2016 

yılı Karaman ilinde boĢanan çiftlerin sayısı bir önceki yıla göre %6 azalmıĢtır. Türkiye 

genelinde ise boĢanan çiftlerin sayısı bir önceki yıla göre %4,3 azalmıĢtır. En fazla 

boĢanma 27.121 çift ile Ġstabul‟da gerçekleĢirken en düĢük boĢanma sayısı 40 çift ile 

Hakkâri‟de gerçekleĢmiĢtir. Türkiye‟de boĢanmaların %39,1‟i Karaman ilinde 

boĢanmaların %43,2‟sinin evliliğin ilk beĢ yılı içinde gerçekleĢtiği görülmektedir. 2016 

yılında Karaman ilinde boĢanmaların %43,2‟si evliliğin ilk 5 yılı içinde, %20,7‟si evlilik 

süresi 6-10 yıl olan evli çiftler arasında, %2,7‟si 16 yıl ve daha fazla evli olan çiftlerde 

gerçekleĢmiĢtir (www.tuik.gov.tr).  

Türkiye genelinde erkeklerde en yüksek boĢanma 25.537 ile 35-39 yaĢ 

grubunda, kadınlarda ise 25.421 boĢanma ile 30-34 yaĢ grubunda gerçekleĢmiĢtir. 
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Karaman ilinde en yüksek boĢanma erkeklerde 96 boĢanma ile 30-34 yaĢ grubunda 

kadınlarda ise 104 boĢanma ile 25-29 yaĢ grubunda gerçekleĢmiĢtir (www.larende.com). 

5.1.4. Karaman Ġlinin Ekonomik Yapısı 

Karaman ilinde tarıma dayalı sanayi sektöründe 90‟lı yılların baĢlarında 

ihracata dönük üretimi hedefleyen yatırımların hız kazanması ile istihdamda da önemli 

geliĢmeler yaĢanmıĢtır. Tarım sektörüyle bağlantılı olan sektörlerdeki istihdam artıĢı da 

iĢsizliğin azalması konusunda önemli katkılar sağlamıĢtır. Karaman tarıma dayalı sanayi 

sektöründe büyük bir geliĢme göstermesine rağmen tam olarak sanayileĢmeden söz 

edilememektedir. Ġlde özellikle orta ve küçük ölçekli çok sayıda sanayi iĢletmeleri yer 

almaktadır (www.karaman.gov.tr). 

Karaman ilinin ekonomisi tarıma dayalıdır. Faal nüfusun %58‟i tarımla 

uğraĢmaktadır. Ġl topraklarının %37‟si tarıma elveriĢli topraklardan oluĢmaktadır. %33‟ü 

çayır ve mera, %23‟ü orman ve %8‟i tarıma elveriĢsiz topraklardır (Çevik ve diğerleri, 

2014, 2). Karaman ili GeniĢ ovalara sahip olmasına karĢın, akarsularının az olması 

nedeniyle topraklardan yeteri kadar verim elde edilememektedir. Ġlin baĢlıca tarım 

ürünleri; buğday, patates, kimyon, arpa, mercimek, nohut, ayçiçeği, soğan, pancardır. 

Ermenek ve Gülsu Vadisi boyunda domates, kavun, karpuz, lahana baĢta olmak üzere her 

çeĢit sebze yetiĢtiriciliği de yapılmaktadır. Ġlde yetiĢtirilen meyveler ise; elma, üzüm, 

armut, ayva, Ģeftali erik, kiraz, viĢne, nar, incir, zeytin ve antepfıstığıdır 

(www.turkcebilgi.com).  

Karaman ilinden diğer illere hububat, bakliyat, bisküvi, gofret, çikolata, yem, 

canlı hayvan, taze et, sucuk, yün, sebze, meyve, peynir, yumurta, deri, iplik, hazır giyim, 

halı, kömür, zirai aletler ve çeĢitli makinelerin satıĢı yapılmaktadır. Diğer illerden, 

tuhafiye, hazır giyim, inĢaat malzemesi, sigara, çay, alkollü içkiler, ilaç, gıda maddeleri, 

http://www.turkcebilgi.com/
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akaryakıt, oto ve oto yedek parçaları ile sanayi hammaddesi ürünleri satın alınmaktadır 

(www.karaman.gov.tr). 

Karaman ilinin hayvancılık, ormancılık, madenler, sanayi ve ulaĢım yapısı 

aĢağıda kısaca özetlenmiĢtir (www.turkcebilgi.com); 

Hayvancılık: Çayır ve meralarda hayvancılık yapılmaktadır. Ġlin Karaman ve 

Akkaraman koyunları meĢhurdur. Bu koyunları diğer koyunlardan ayıran özellik 

kuyruklarının çok büyük olmasıdır. Karaman ilinde koyun dıĢında keçi, sığır, 

beslenmektedir. Ayrıca arıcılık da geliĢmiĢtir. 

Ormancılık: Ġl topraklarının %30‟u ormanlarla kaplıdır. Ermenek ve Toroslar 

üzerindeki ormanlardan tomruk, teldireği, maden direği, sanayi odunu ve yakacak odun 

elde edilmektedir. Kızılçam ormanlarından senede ortalama 70.000 kg reçine 

üretilmektedir. 

Madenler: Karaman, maden bakımından fazla zengin bir yapıya sahip değildir. 

Ermenek ilçesinde linyit kömürü çıkarılarak, çevrenin yakacak ihtiyacı karĢılanmaktadır. Ġl 

topraklarında manganez ve magnezit de bulunmaktadır. 

Sanayi: Karaman ilinde tarıma dayalı sanayi geliĢmiĢtir. Sonradan il olması 

nedeniyle sanayisi yeni yeni geliĢmektedir. Karaman ilinde zirai alet, makine sanayi gıda 

sanayi alanlarında kurulmuĢ fabrikaları mevcuttur. 

Ulaşım: Ankara ilini Akdeniz‟e bağlayan en kısa karayolu Karaman ilinden 

geçmektedir. Aynı Ģekilde Adana-Konya demiryolu da Ayrancı ilçesinden geçmektedir. 

Karaman ili Konya‟ya 103 km Ankara‟ya 365 km ve Adana‟ya 305 km uzaklıkta yer 

almaktadır. 

Karaman ili tarihi ipek yollarının üzerinde bulunması ve mevcut potansiyeli 

nedeniyle ticari hayatın daima canlı kaldığı bir il olmuĢtur. Özellikle son dönemlerde 

http://www.karaman.gov.tr/
http://www.turkcebilgi.com/
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Karaman ilinin bu ekonomik potansiyeli dıĢ ticaret rakamlarına da yansımıĢtır. Ġlde her 

türlü ihracat, ithalat, transit-aktarma vb. iĢlemleri yapmak üzere 03.03.1998 tarihinden 

itibaren Gümrük Müdürlüğü, Organize Sanayi Bölgesi‟nde faaliyetini sürdürmektedir. 

Karaman Organize Sanayi Bölgesi 1980'li yıllarda sanayi alanı olarak baĢlamıĢ 1990 

yılında Sanayi ve Ticaret Bakanlığı'nın tescili ile Organize Sanayi Bölgesi hüviyeti 

kazanmıĢtır. Karaman Sanayisinde 328 adet sanayi tesisi bulunmaktadır. Bu firmalar gıda, 

makine, ambalaj ve kağıt, maden ve toprak, soğuk hava gibi sektörler üzerinde 

yoğunlaĢmıĢtır. Karaman Ġlinin Sanayisinde Gıda ürünleri imalatına ait 85 adet iĢyeri 

bulunmakta ve bu sektörde 14.990 kiĢi istihdam edilmektedir. Gıda sektöründen sonra 

Kömür ve linyit çıkarılmasına ve diğer madencilik ve taĢ ocakçılığına ait iĢletmelerde 41 

adet iĢyeri bulunmakta ve bu sektörlerde 1.420 kiĢi istihdam edilmektedir 

(www.ktso.org.tr). 

 

5.1.5. Karaman Ġli Konut SatıĢları 

Karaman ilinde konut satıĢ istatistikleri TÜĠK tarafından yayınlanan veriler 

ıĢığında incelendiğinde Ģu geliĢmeler göze çarpmaktadır (www.tuik.gov.tr).  

  

http://www.tuik.gov/
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Tablo 5.1.9. Karaman Ġli 2015-2016 Yılı Konut SatıĢ Sayıları 

Karaman Konut SatıĢ Sayıları 2015 

Ocak ġubat Mart Nisan Mayıs Haziran 

152 223 247 287 214 250 

Temmuz Ağustos Eylül Ekim Kasım Aralık 

217 334 270 237 225 336 

Karaman Konut SatıĢ Sayıları 2016 

Ocak ġubat Mart Nisan Mayıs Haziran 

230 215 234 234 268 223 

Temmuz Ağustos Eylül Ekim Kasım Aralık 

271 303 318 357 319 345 

Kaynak: Türkiye Ġstatistik Kurumu (Tüik), https://biruni.tuik.gov.tr/medas/?kn=73&locale=tr 

 

Karaman ilinde 2015 yılının 12 aylık toplamına bakıldığında 2.992 konut 

satıldığı görülmektedir. 2016 yılı toplamına bakıldığında 3.317 adet konut satıĢı 

gerçekleĢtiği görülmektedir.  

2017 yılı Nisan ayı itibariyle Karaman ilinde toplam konut satıĢları bir önceki 

yılın aynı ayına göre %41 ve bir önceki aya göre %5,4 oranında artarak 330 adet olarak 

gerçekleĢmiĢtir. Karaman ili 330 adet konut satıĢı ile toplam konut satıĢlarından %0,3‟lük 

pay alarak Türkiye genelindeki 56‟ncı sırada yer almıĢtır. Türkiye genelinde konut satıĢları 

2017 Nisan ayında bir önceki yılın aynı ayına göre %7,6 oranında artarak 114 446 

olmuĢtur. Konut satıĢlarında, Ġstanbul 20 066 konut satıĢı ve %17,5 ile en yüksek paya 

sahip olurken satıĢ sayılarına göre Ġstanbul‟u, 13 364 konut satıĢı ve %11,7 pay ile Ankara, 

7 170 konut satıĢı ve %6,3 pay ile Ġzmir izlemiĢtir. Konut satıĢ sayısının düĢük olduğu iller 

sırasıyla 4 konut ile Hakkari, 8 konut ile Ardahan ve 18 konut ile ġırnak olmuĢtur 

(www.tuik.gov.tr). 
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Tablo 5.1.10. Karaman Ġli 2016 Yılı Ġpotekli/Diğer – Ġlk/Ġkinci El Konut SatıĢları 

 Ġlk SatıĢ Ġkinci El SatıĢ Konut SatıĢları (Toplam) 

Ġpotekli SatıĢlar 468 586 1.054 

Diğer SatıĢlar 1.301 962 2.263 

Konut SatıĢları (Toplam) 1.769 1.548 3.317 

Kaynak: Türkiye Ġstatistik Kurumu (TÜĠK), https://biruni.tuik.gov.tr/medas/?kn=73&locale=tr 

 

Karaman ilinde 2016 yılında 3.317 adet konut satılmıĢtır. Tablo 5.11 

incelendiğinde satıĢı gerçekleĢen bu konutların 1.769‟unun ilk satıĢ, 1.548‟inin ise ikinci el 

satıĢ olarak gerçekleĢtiği görülmektedir. SatıĢlar geneline bakıldığında 1.054 konutun 

ipotekli satıldığı, 2.263 adet konutun satıĢının ise ipoteksiz olarak gerçekleĢtiği 

görülmüĢtür. Ġpotekli satıĢlarda 468 adet konut ilk satıĢ ve 586 adet konut ise ikinci el satıĢ 

yöntemiyle gerçekleĢtirilmiĢtir. Ġpoteksiz olarak yapılan diğer satıĢlarda 1.301 adet 

konutun ilk satıĢ ve 962 adet konutun ise ikinci el satıĢ yöntemiyle gerçekleĢtiği 

görülmektedir. Karaman ilinde ipoteksiz yapılan satıĢlar, ipotekli satıĢların hemen hemen 

üç katı oranında gerçekleĢmiĢtir. Diğer satıĢlarda ilk satıĢ oranı daha yüksek iken ipotekli 

satıĢlarda ise ikinci el konut satıĢ oranının daha yüksek olduğu görülmektedir. 

5.1.6. Karaman Ġli Yapı Ġzin Ġstatistikleri 

TÜĠK tarafından Kısa Dönemli ĠĢ Ġstatistikleri ĠnĢaat Göstergeleri kapsamında 

üretilen veriler incelendiğinde 2014 yılında Karaman‟da kullanım amacına göre izinlerde 

en fazla belgenin üç ve daha fazla daireli binalar için düzenlendiği görülmektedir. 

Karaman ilinde 2014 yılında toplam 543 yapı için izin belgesi düzenlenmiĢ ve bunun 

272‟si üç ve daha fazla daireli binalar için olmuĢtur (www.tuik.gov.tr). 

  

https://biruni.tuik.gov.tr/medas/?kn=73&locale=tr


109 

Tablo 5.1.11. Karaman Ġli 2014 Yılı Kullanım Amacına Göre Yapı Ġzin Ġstatistikleri 

KARAMAN 

 A B C D E F G 

Toplam 543 628.316 446.809.717 2.282 296.571 92.121 239.624 

Bir Daireli Binalar 51 11.543 7.203.047 51 8.896 2.110 537 

Ġki Daireli Binalar 131 40.214 24.839.488 276 28.263 10.532 1.419 

Üç Ve Daha Fazla 

Daireli Binalar 
272 360.519 266.591.906 1.927 257.553 66.085 36.881 

Halka Açık Ġkamet 

Yerleri 
6 27.572 19.227.984 0 0 1.983 25.589 

Otel Binaları 2 7.077 4.866.130 0 0 0 7.077 

Ofis (ĠĢyeri) Binaları 5 12.847 9.151.470 0 0 1.352 11.495 

Toptan Ve Perakende 

Ticaret Binaları 
43 27.725 19.238.363 28 1.859 2.533 23.333 

Garaj Binaları - - - - - - - 

Sanayi Binaları 3 13.728 9.376.752 0 0 2.901 10.827 

Su Depoları, Silolar, 

Depolar 
6 6.946 3.982.197 0 0 0 6.946 

Kamu Eğlence Binaları 1 1.621 1.133.614 0 0 0 1.621 

Müzeler Ve 

Kütüphaneler 
- - - - - - - 

Okul, Üniversite Ve 

AraĢtırma Binaları 
11 46.797 32.466.833 0 0 2.393 44.404 

Hastane Veya Bakım 

KuruluĢları Binaları 
1 54.733 37.551.764 0 0 2.232 52.501 

Spor Salonları 3 4.413 2.887.120 0 0 0 4.413 

Ġkamet DıĢı Çiftlik 

Binaları 
6 11.111 7.252.692 0 0 0 11.111 

Ġbadet Veya Dini 

Faaliyetler Ġçin 

Kullanılan Binalar 

1 1.250 892.488 0 0 0 1.250 

BaĢka Yerde 

SınıflandırılmamıĢ Diğer 

Binalar 

1 220 147.869 0 0 0 220 

Kaynak: Türkiye Ġstatistik Kurumu (TÜĠK), http://tuikapp.tuik.gov.tr/medas/?kn=73&locale=tr 

  

http://tuikapp.tuik.gov.tr/medas/?kn=73&locale=tr
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2014 yılında Karaman ilinde üç ve daha fazla daireli binaları sırasıyla sanayi 

binaları ve ikamet dıĢı çiftlik binaları izlemektedir. 2014 yılı içerinde ilde toplam 

446.809.717 TL değerinde yapı izni verilmiĢtir. Üç ve daha fazla daireli binalar bu toplam 

değerin %59,7‟sini oluĢturmaktadır. En az orana sahip yapılar ise “BaĢka yerde 

sınıflandırılmamıĢ diğer binalar” olmuĢtur (www.tuik.gov.tr). 

 

Kaynak:Türkiye Ġstatistik Kurumu (Tüik), http://www.tuik.gov.tr/PreTablo.do?alt_id=1068 

Grafik 5.1.3. Karaman Ġli 2014 Yılı Yapıların Değerine (TL) Göre Yapı Ġzinleri 

 

Türkiye Ġstatistik Kurumu Konya Bölge Müdürlüğü‟nün 2016 yılında Karaman 

ili için Yapı Ġzin Ġstatistikleri konusunda hazırlamıĢ olduğu basın bülteni dahilinde elde 

edilen verilere bakıldığında; Karaman ilinin 2016 yılında yapı ruhsatı verilen 523 bina 

sayısı ile 50‟inci sırada olduğu görülmüĢtür. Karaman‟da yapı ruhsatı verilen binaların 

yüzölçümü 768.000 m
2‟

dir ve Türkiye'de 56‟inci sırada gelmektedir. Karaman ilindeki yapı 
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ruhsatı verilen toplam alanın %52,8‟inin (406.000 m
2
) konut kullanım alanı, %24,7‟sinin 

(190.000 m
2) 

konut dıĢı kullanım alanı ve %22,5‟inin (173.000 m
2
) ortak kullanım alanı 

olduğu görülmektedir. Karaman‟da 2016 yılında yapı ruhsatı verilen binaların toplam 

değeri 622,5 Milyon TL'dir ve Karaman ili bu değer ile Türkiye'de 58‟inci sırada yer 

almaktadır. 2016 yılında Karaman‟da yapı ruhsatı verilen binaların daire sayısının 3.842 

olduğu ve Karaman ilinin 3.842 daire sayısı ile 55‟inci sırada yer aldığı görülmektedir 

(www.karamandan.com; www.larende.com). 

 

5.2. Karaman Ġline Yönelik Uygulama  

5.2.1. Literatür Taraması 

Emine Kaba (2008), Konut Alma Kararlarını Etkileyen Faktörler ve Alıcı 

Profilini Belirlemeye Yönelik Bir AraĢtırma baĢlıklı yüksek lisans tezinde, müĢterilerin 

konut satın alma kararlarını etkileyen faktörleri ve konut satın almak isteyenlerin 

profillerini belirlemek amacıyla, 157 kiĢiye anket uygulamıĢtır. Konut satın alma 

kararlarını etkileyen faktörlerin ortalamalarına göre, müĢterilerin müteahhit firmanın 

güvenirliğine, konutun güvenlikli site içinde olmasına ve bahçe, oyun ve park alanlarının 

site içinde olmasına önem verdiği görülmüĢtür. MüĢterilerin demografik özellikleriyle 

istedikleri konut özellikleri arasındaki iliĢkinin incelenmesi amacıyla yapılan testler 

sonucunda müĢterilerin cinsiyetlerine göre satın almak istedikleri konut tipi ve oda sayısı 

değiĢmezken müĢterilerin medeni durumlarıyla istedikleri konutun büyüklüğü arasında 

iliĢki bulunmuĢ ve evli müĢterilerin m
2
‟si büyük olan evleri tercih ettikleri gözlenmiĢtir. 

MüĢterilerin gelir durumlarına göre konut için düĢündükleri ödeme Ģekli arasında anlamlı 

bir iliĢki olmadığı gibi çoğu müĢterilerinin vadeli ve konut kredili ödemeyi tercih ettikleri 

gözlenmiĢtir. 

http://www.karamandan.com/
http://www.karamandan.com/
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Murat Yüksel Yıldız (2006), Bolu Ġl Merkezinde Hane Halkının Konut 

Tercihine Etki Eden Faktörlerin Ġncelenmesi baĢlıklı çalıĢmasında, Bolu ili merkezinde 

yaĢamakta olan hane halkının konut tercihlerinde etkili olan demografik ve sosyoekonomik 

faktörlere bağlı olarak konut talebini belirlemek amacıyla 399 adet hane halkından anket 

yoluyla veri toplanmıĢtır. ÇalıĢmadan elde edilen bulgulara göre, yaĢ, gelir seviyesi, aile 

büyüklüğü ve çocuk sayısı gibi sosyoekonomik ve demografik faktörlerin hane halklarının 

konut tercihleri üzerinde etkili olduğu saptanmıĢtır. Bu bulgulara ek olarak, birçok hane 

halkının kaliteli, güvenli, kullanıĢlı, kolay satılabilecek olan konutları arzu ettikleri tespit 

edilmiĢtir. 

Havva Baran (2007), Ailelerin Konut Satın Alma Tutum Ve DavranıĢları 

Üzerinde Bir AraĢtırma baĢlılı çalıĢmasında, ailelerin konut satın almaya yönelik tutum ve 

davranıĢlarını belirlemeyi amaçlamıĢtır. Ankara‟da basit tesadüfi örnekleme yöntemi ile 

belirlenen 300 ailenin dahil edildiği araĢtırmada, konutun sosyokültürel ve fiziksel/yapısal 

çevresi ile ilgili değerlendirmeler üzerinde cinsiyet değiĢkeninin önemli bir etkiye sahip 

olduğu, kadınların konutun sosyokültürel ve fiziksel/yapısal çevre ile ilgili 

değerlendirmelerinin erkeklerden daha yüksek bulunduğu, gelir düzeyi değiĢkenine bağlı 

farklılık göstermediği görülmüĢtür. Aile yaĢam dönemi değiĢkeninin önemli farklılık 

yarattığı daralan aile yaĢam döneminde bulunan aile bireylerin ortalama puanlarının diğer 

aile yaĢam döneminde bulunan bireylere kıyasla fazla olduğu görülmüĢtür. Konutun 

fiziksel koĢulları ölçeğine iliĢkin değerlendirmelerin cinsiyete göre önemli düzeyde 

farklılık gösterdiği, araĢtırmaya katılan kadınların konutun fiziksel koĢulları ile ilgili 

değerlendirmelerinin erkeklere göre daha fazla olduğu, gelir düzeyi değiĢkeninin önemli 

bir etkiye sahip olmadığı, aile yaĢam dönemi değiĢkeninin ise önemli düzeyde farklılık 
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gösterdiği ve araĢtırmaya katılan daralan aile yaĢam dönemindeki bireylerin konutun 

fiziksel koĢulları ile ilgili değerlendirmelerde değiĢiklik gösterdiği sonucuna varılmıĢtır. 

Hayri Abar ve Abdulkerim Karaaslan (2013), Konut Talep Edenlerin 

Özellikleriyle Talep Edilen Konutun Özellikleri Arasındaki ĠliĢkinin Çoklu Uyum Analizi 

Yöntemi Ġle Ġncelenmesi: Atatürk Üniversitesi Personeli Örneği baĢlıklı araĢtırması ile 

konuta ait özellikler olan personellerin tercih ettiği il, konut tipi, konut geniĢliği, oda sayısı 

ile personele ait özellikler olan yaĢ, görev, gelir, lojmanda oturma durumu, ödemek istediği 

taksit ve peĢinat tutarları değiĢkenleri arasındaki iliĢkiler belirlenmiĢtir. Konutun tercih 

edildiği il açısından akademik personel ile idari personel arasında keskin bir ayrım olup 

geliri daha fazla olan akademik personeller Ġstanbul ve Ankara‟da idari personeller ise 

Erzurum‟da konut talep etmektedir. Konut büyüklüğü ile gelir arasında doğru orantılı bir 

iliĢki göze çarpmaktadır. Gelir arttıkça talep edilen konutun büyüklüğü artmaktadır. 

Görevlerine göre personeller tercih edilen konut büyüklüğü açısından küçükten büyüğe 

doğru iĢçi, idari ve akademik personel Ģeklinde sıralanmıĢtır. Gelir ödenmek istenen 

peĢinat ve taksit tutarları arasında doğru orantılı bir iliĢki saptanmıĢtır. YaĢ ile tercih edilen 

konut tipi değiĢkenleri arasındaki iliĢki düĢünüldüğünde, yaĢça büyük personellerin 

müstakil tipi konut tercih etme eğiliminde olduğu görülmektedir. 

5.2.2. AraĢtırmanın Amacı ve Önemi 

Konut sektörü sürekli değiĢen ve geliĢen dünyada; insanların beklentilerinde 

meydana gelen değiĢimlerle birlikte, satıcının egemenliğinden müĢterilerin egemenliğine 

geçmiĢtir. Ġnsanların ekonomik, sosyal ve kültürel alanlarda sürekli olarak geliĢim 

göstermesi nedeniyle konut isteği ve beğenilerinde değiĢimler yaĢanmıĢtır. 
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Konut kavramının çok yönlü olması bireyler, yerel ve merkezi yönetimler 

açısından önemini korumasından dolayı bu araĢtırma ile Karaman ilinde konut alıcılarının 

sosyoekonomik durumlarıyla tercih ettikleri konut arasında anlamlı bir iliĢki olup 

olmadığı, konut satın alma kararına etki eden sosyoekonomik ve demografik faktörler ile 

tüketici istek ve ihtiyaçlarının saptanması amaçlanmıĢtır. 

Karaman ili merkezinde uygulanan anket çalıĢması ile bireylerin istek ve 

ihtiyaçları doğrultusunda satın alma davranıĢları saptanmaya çalıĢılmıĢtır. Bu araĢtırma ile 

konut üreten firmalara, üretecekleri konutun hedef kitle seçiminde, bireyi en iyi Ģekilde 

tatmin edecek konutların üretilmesinde ve pazarlama kararlarının alınmasında ihtiyaç 

duyulacak veriler elde edilmeye çalıĢılmıĢtır. 

5.2.3. AraĢtırmanın Varsayımları ve Kısıtları 

AraĢtırma Karaman Ġl Merkezi Belediye sınırları içerisinde yapılmıĢtır. 

Belediye sınırları dıĢında kalan köy ve mahalleler araĢtırma kapsamına alınmamıĢtır. 

Karaman ilinde yaĢayan bireyler arasından örneklem sayısı doğrultusunda rastgele seçilen 

bireylere anket uygulaması yapılmıĢtır. Uygulanan anketlerin bir kısmının cevaplanmama 

ihtimali ve gerçeğin yansıtılması konusunda isteksiz olabilme ihtimalleri araĢtırmanın en 

önemli kısıtını oluĢturmaktadır. Bu ihtimaller göz önünde bulundurularak ankete cevap 

veren bireylerin soruları doğru anladıkları ve gerçekçi cevap verdikleri varsayılmıĢtır. 

5.2.4. Anakütle ve Örneklem Seçim Metodu 

Türkiye Ġstatistik Kurumu‟ndan elde edilen verilere göre Karaman ili nüfusu 

242.196 kiĢiden oluĢmaktadır.  

Karaman ilinde yaĢayan bireyler ana kütle olarak belirlenmiĢ ve %5 hata 

sayısına göre Örneklem büyüklüğü hesaplanırken aĢağıdaki formül uygulanmıĢtır. 
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n= N.t
2
.p.q /d

2
.(N-1) +t

2
.p.q (BaĢ, 2013, 121) 

N: Hedef kitledeki birey sayısı (242.196) 

n: Örnekleme dahil edilecek birey sayısı ( ? ) 

p: Ġncelenen olayın görülüĢ sıklığı - gerçekleĢme olasılığı (0.5) 

q: Ġncelenen olayın görülmeyiĢ sıklığı - gerçekleĢmeme olasılığı(0.5) 

t: Belirli bir anlamlılık düzeyinde, t tablosuna göre bulunan teorik değer 

d: Olayın görülüĢ sıklığına göre kabul edilen örnekleme hatası (%5 güven) 

 

n= N.t
2
.p.q /d

2
.(N-1) +t

2
.p.q 

n=(242,196).(1.96)
2
. (0.5).(0.5)/  (0.05)

2
(242,196-1) +(1.96)

2
.(0.5).(0.5) 

n=232,605.0384 / 605.4875 + 0.9604 = 385.12198 

 

385 olarak hesaplanan örneklem büklüğü, temsil yeteneğini arttırmak amacıyla 

15 adet arttırılarak uygulama için örneklem hacmi 400 adet olarak belirlenmiĢtir. Karaman 

il merkezinde örneklemin uygulanma döneminde meslek çeĢitliliğinin dengeli dağılım 

göstermesine özen gösterilmiĢtir. Bu kapsamda 400 kiĢiye araĢtırma kapsamında anket 

uygulanmıĢ ve uygulanan anketlerin tamamı değerlendirmeye alınmıĢtır. 

5.2.5. Veri Kaynakları ve Veri Toplama Yöntemi 

Bu araĢtırmada birincil ve ikincil kaynaklı verilerden yararlanılmıĢtır. Ġkincil 

kaynaklı veriler çalıĢmanın literatür kısmında yurt içi ve yurt dıĢında konut konusu ile ilgili 

yayınlanmıĢ kitap, makale, rapor, dergi ve tezlerden yararlanılarak elde edilmiĢtir. Birincil 

kaynaklı veriler ise çalıĢmanın araĢtırma kısmında anket tekniğinden yararlanılarak elde 

edilmiĢtir.   
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AraĢtırma beĢ aĢamada gerçekleĢtirilmiĢtir; 

1. Ġlk aĢamada literatür taraması yapılarak daha önce konut üzerine yapılan 

araĢtırmalar incelenmiĢtir. 

2. Literatürdeki benzer çalıĢmalar doğrultusunda anket formu oluĢturulmuĢtur. 

3. Karaman Ġli Nüfusu TÜĠK verilerinden alınmıĢ ve bu veri dahilinde örneklem 

belirlenmiĢtir. 

4. Karaman Ġl merkezi belediye sınırları içinde yaĢayan bireylere tesadüfî 

örnekleme yolu ile anket çalıĢması yapılmıĢtır. 

5. Anketten elde edilen veriler değerlendirilerek tez çalıĢması sonlandırılmıĢtır. 

5.2.5.1. Anket Formunun Hazırlanması 

AraĢtırma verilerinin toplanmasında Ek 1‟deki anket formu kullanılmıĢtır. 

Anket soruları kaynaklar ve daha önce yapılan literatürdeki araĢtırmalar kapsamında, 

denekler tarafından anlaĢılabilecek Ģekilde kapsamlı olarak hazırlanmıĢtır. Hazırlanan 

anketler uygulama aĢamasına geçmeden, Karamanoğlu Mehmetbey Üniversitesinde 

bulunan Öğretim Üyesi ve Memurlar arasından rast gele seçilen denekler üzerinde pilot 

çalıĢması yapılarak, soru ve ifadelerin anlaĢılabilirliği test edilmiĢtir. Deneklerin 

görüĢlerine yer verilerek sonraki uygulamalar için yanlıĢ anlamalar ve eksikler ortadan 

kaldırılmıĢtır ve anket formundaki eksikler giderilmiĢtir. 

Anket formu hazırlanırken, soruların kolay anlaĢılabilir olmasına dikkat 

edilmiĢ ve birkaç açık uçlu soru dıĢında çoktan seçmeli sorular ve Likert tipi sorular ile 

veriler toplanmıĢtır. AraĢtırma 2016 yılı Mayıs ayında Karaman Ġl merkezi belediye 

sınırları içinde tesadüfî örnekleme yolu ile seçilen 400 bireye uygulanmıĢ ve tamamı 

değerlendirmeye alınmıĢtır. 
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Anket formu üç bölümden ve toplamda 47 sorudan oluĢturulmuĢtur. Birinci 

bölüm ankete katılan bireylerin sosyoekonomik ve kültürel durumlarını ortaya koymayı 

amaçlayan soruları içermektedir. Bu bölümde bireyin cinsiyeti, medeni durumu, yaĢı, 

öğrenim durumu, mesleği, konutunda yasayan kiĢi sayısı, konutundaki çocuk sayısı, aile 

tipi, ailenin yaĢam dönemi ve gelire iliĢkin 10 adet çoktan seçmeli soru yer almıĢtır. 

Anketin ikinci bölümü ikamet edinilen ve alınması düĢünülen konuta iliĢkin 

soruları içermektedir. Bu bölümde ikamet edilen konutun mülkiyeti, tipi, ortalama 

geniĢliği, oda sayısı; konuttan memnuniyet durumu, memnun olmama nedeni; alınmak 

istenen konutun tipi, geniĢliği, oda sayısı, konutun ödeme Ģekli, bireyin ödeme gücü; 

konutun kimden ve hangi mahalleden alınmak istendiği ile son üç yıl içindeki konut 

sahipliğine iliĢkin 13 adet çoktan seçmeli ve 1 adet açık uçlu sorudan oluĢmuĢtur. 

Anketin son bölümünde konut satın alma kararı ile ilgili değerlendirmeler yer 

almıĢtır. Bu bölümde konut satın alma kararına etki eden faktörlere iliĢkin ifadelere yer 

verilmiĢ olup ankete katılan bireylerin bu ifadelere katılma durumunu (Kesinlikle 

Katılmıyorum, Katılmıyorum, Kararsızım, Katılıyorum, Kesinlikle Katılıyorum) belirten 

23 maddeden oluĢan Likert tipi bir skalaya yer verilmiĢtir. 

5.2.5.2. Anket Formunun Uygulanması 

Anket formu 01 Mayıs -1 Haziran 2016 tarihleri arasında uygulanarak veriler 

toplanmıĢtır. Anket formu Karaman il merkezi sınırları dahilinde basit tesadüfi yöntemle 

seçilen 400 kiĢiye uygulanmıĢtır. Anket formu uygulanmadan önce araĢtırmanın 

Karamanoğlu Mehmetbey Üniversitesi yüksek lisans tezi kapsamında yapıldığı, bireylerin 

isimlerinin alınmayacağı, kiĢisel değerlendirmelerde bulunulmayacağı ifade edilmiĢ ve 

bireylerin etki atında kalmadan soruları samimi rahat bir Ģekilde cevaplamalarına imkan 

sağlanmıĢtır. Her formun uygulanması aĢağı yukarı 15 dakika zaman almıĢtır.  
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5.2.6. AraĢtırmanın Modeli 

AraĢtırmanın modeli çalıĢmanın amacı çerçevesinde bireylerin demografik 

özelliklerinin konut tercihini ve bireylerin satın alma kararını etkileme boyutunu 

belirlemeye dayandırılmıĢ olup, söz konusu model aĢağıda Ģematize edilmiĢtir. 

AraĢtırmanın Modeli 

 

 

5.2.7. AraĢtırmanın Hipotezleri 

H1: Bireylerin cinsiyeti ile konut için düĢündükleri ödeme gücü arasında 

anlamlı bir iliĢki vardır. 

H2: Bireylerin medeni durumu ile oturdukları konut tipi arasında anlamlı bir 

iliĢki vardır. 

H3: Bireylerin medeni durumu ile oturdukları konutun oda sayısı arasında 

anlamlı bir iliĢki vardır. 
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H4: Bireylerin medeni durumu ile konuttan memnuniyet durumu arasında 

anlamlı bir iliĢki vardır. 

H5: Bireylerin aile yaĢam dönemi ile konut için düĢündükleri ödeme tercihi 

arasında anlamlı bir iliĢki vardır. 

H6: Bireylerin geliri ile oturdukları konut geniĢliği arasında anlamlı bir iliĢki 

vardır. 

H7: Bireylerin geliri ile konut için düĢündükleri ödeme gücü arasında anlamlı 

bir iliĢki vardır. 

H8: Konutta yaĢayan kiĢi sayısı ile konutun oda sayısı arasında anlamlı bir 

iliĢki vardır. 

H9: Konutta yaĢayan çocuk sayısı ile konut geniĢliği arasında anlamlı bir iliĢki 

vardır. 

H10: Konutta yaĢayan çocuk sayısı ile konutun oda sayısı arasında anlamlı bir 

iliĢki vardır. 

H11: Bireylerin medeni durumu ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

H12: Bireylerin yaĢ aralığı ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

H13: Bireylerin eğitim durumu ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

H14: Bireylerin meslek durumu ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

H15: Bireylerin konutunda yaĢayan kiĢi sayısı ile ifadelere vermiĢ oldukları 

cevaplar arasında anlamlı bir farklılık vardır.  
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H16: Bireylerin konutunda yaĢayan çocuk sayısı ile ifadelere vermiĢ oldukları 

cevaplar arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

H17: Bireylerin aile yaĢam dönemi ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar 

arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

H18: Bireylerin cinsiyeti ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır. 

H19: Bireylerin aile tipi ile ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında anlamlı 

bir farklılık vardır. 

H20: Bireylerin oturdukları konuttan memnun olup olmama durumları ile 

ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

5.2.8. Güvenilirlik Analizi 

Deneklerden toplanan verilerin analizine baĢlamadan önce bu kısımda ölçme 

aracının güvenilirliğini değerlendirmek amacıyla güvenilirlik analizi yapılmıĢtır. Yapılan 

güvenilirlik analizi sonucunda Cronbach Alfa Katsayısı 0,76 olarak bulunmuĢtur. Bu da 

kullanılan ölçeğin güvenilir bir ölçek olduğunu(Akgül ve Çevik, 2005:436) 

göstermektedir.  

5.2.9. Katılımcıların Genel, Sosyoekonomik ve Kültürel Özellikleri 

Ankete katılan bireylerin genel, sosyoekonomik ve kültürel özellikleri aĢağıda 

tablo ve Ģekiller halinde özetlenmiĢtir. 

Tablo 5.2.1. Katılımcıların Cinsiyet Dağılımı 

Cinsiyet Frekans Yüzde 

 

Kadın 154 38,5 

Erkek 246 61,5 

Toplam 400 100,0 
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Grafik 5.2.1. Katılımcıların Cinsiyet Dağılımı 

Ankete katılan bireylerin cinsiyete göre dağılımı Tablo 5.2.1‟de verilmiĢtir. 

Tablo incelendiğinde katlımcıların %38,5'inin kadın, %61,5'inin ise erkek olduğu 

görülmektedir. 

Tablo 5.2.2. Katılımcıların Medeni Duruma Göre Dağılımı 

Medeni Durum Frekans Yüzde 

 Bekar 93 23,3 

Evli 297 74,3 

EĢinden AyrılmıĢ 7 1,8 

EĢi Vefat EtmiĢ 3 0,8 

Toplam 400 100,0 

 

 

Grafik 5.2.2. Katılımcıların Medeni Duruma Göre Dağılımı  
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Tablo 5.2.2‟de yer alan ankete katılanların medeni duruma göre dağılımı 

incelendiğinde, %23'ünün bekâr, %74,3'ünün evli, %1,8'inin eĢinden ayılmıĢ ve %0,8'inin 

eĢinin vefat etmiĢ olduğu görülmektedir. Cevaplayıcıların büyük çoğunluğunun evli olduğu 

görülmektedir. 

 

Tablo 5.2.3. Katılımcıların YaĢ Dağılımı 

YaĢ Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 20-24 YaĢ Arası 50 12,5 12,5 

25-34 YaĢ Arası 113 28,3 40,8 

35-44 YaĢ Arası 103 25,8 66,5 

45-54 YaĢ Arası 79 19,8 86,3 

55-64 YaĢ Arası 45 11,3 97,5 

65 YaĢ ve Üzeri 10 2,5 100,0 

Toplam 400 100,0  

 

 

Grafik 5.2.3. Katılımcıların YaĢ Dağılımı 

Ankete katılan bireylerin Tablo 5.2.3‟te yer alan yaĢ dağılımı incelendiğinde, 

çoğunluğun 25-34 ve 35-44 yaĢ aralığında olduğu görülmektedir. Bireylerin yaĢ dağılımına 

bakıldığında çoğunluk orta yaĢ grubunda yer almaktadır. 
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Tablo 5.2.4. Katılımcıların Eğitim Durumlarına Göre Dağılımı 

Eğitim Durumu Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 Okur-Yazar 4 1,0 1,0 

Ġlkokul 160 40,0 41,0 

Ortaokul 64 16,0 57,0 

Lise 103 25,8 82,8 

Yüksekokul 24 6,0 88,8 

Lisans 39 9,8 98,5 

Yüksek Lisans 5 1,3 99,8 

Doktora 1 0,3 100,0 

Toplam 400 100,0  

 

 

 

Grafik 5.2.4. Katılımcıların Eğitim Durumlarına Göre Dağılımı 

Ankete katılanların eğitim durumu incelendiğinde, ilkokul (%40) ve lise (%25) 

mezunu bireylerin çoğunlukta olduğu görülmektedir. AraĢtırmaya katılan bireylerin 

%9,8‟inin lisans ve %1,3‟ünün yüksek lisans mezunu olduğu görülmektedir. Diğer eğitim 

durumlarına nazaran lisans ve üstü eğitim düzeyinin oranı daha düĢük kalmaktadır. 
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Tablo 5.2.5. Katılımcıların Meslek Gruplarına Göre Dağılımı 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafik 5.2.5. Katılımcıların Meslek Gruplarına Göre Dağılımı 

 

Tablo 5.2.5 incelendiğinde, ankete katılanların %1,8'i iĢsiz iken, %22,5'i çiftçi, 

%9,5'i tüccar, %20'si ev hanımı, %1,5‟i memur, %4,3'ü emekli, %1,3'ü serbest meslek, 

%26,8'i ĠĢçi, %9'u esnaf ve geriye kalan %3,5'i de farklı bir meslek grubunda yer aldığı 

görülmüĢtür.   
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Meslek Frekans Yüzde 

 

ĠĢsiz 7 1,8 

Çiftçi 90 22,5 

Tüccar/Sanayici 38 9,5 

Ev Hanımı 80 20,0 

Memur 6 1,5 

Emekli 17 4,3 

Serbest Meslek 5 1,3 

ĠĢçi 107 26,8 

Esnaf/Zanaatkar 36 9,0 

Diğer 14 3,5 

Toplam 400 100,0 
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Tablo 5.2.6. Katılımcıların Konutunda Devamlı YaĢayan KiĢi Sayısına Göre Dağılımı 

KiĢi Sayısı Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 1 18 4,5 4,5 

2 54 13,5 18,0 

3 99 24,8 42,8 

4 134 33,5 76,3 

5 ve üzeri 95 23,8 100,0 

Toplam 400 100,0  

 

 

Grafik 5.2.6. Katılımcıların Konutunda Devamlı YaĢayan KiĢi Sayısına Göre Dağılımı 

 

Ankete katılan bireylerin konutunda devamlı yaĢan kiĢi sayısının dağılımı 

incelendiğinde, %33,5‟inin 4 nüfuslu, %24,8‟nin 3 nüfuslu ve %23,8‟inin ise 5 nüfuslu 

olduğu görülmektedir. Ayrıca ankete katılanların %76,3‟ünün 4 ve daha az nüfusa sahip 

olduğu ve %4,5'inin de konutunda yalnız yaĢadığı görülmektedir. 
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Tablo 5.2.7. Katılımcıların Konutunda YaĢayan Çocuk Sayısına Göre Dağılımı 

Çocuk Sayısı Frekans Yüzde 
Kümülatif 

Yüzde 

 

1 102 25,5 25,5 

2 102 25,5 51,0 

3 118 29,5 80,5 

4 56 14,0 94,5 

5 ve üzeri 22 5,5 100,0 

Toplam 400 100,0  

 

 

 

Grafik 5.2.7. Katılımcıların Konutunda YaĢayan Çocuk Sayısına Göre Dağılımı 

Tablo 5.2.7‟de ankete katılanların konutunda yaĢayan çocuk sayısının dağılımı 

yer almaktadır. Tablo incelendiğinde, konutta yaĢayan 1 çocuk (%25,5), 2 çocuk (%25,5) 

ve 3 çocuk (%29,5) oranlarının birbirine çok yakın olduğu görülmektedir. Karaman ilinde 

araĢtırmaya dahil olan bireylerin 4 ve üzeri çocuk sahibi olanların oranı %29,5'tir. 
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Tablo 5.2.8. Katılımcıların Aile Yapısına Göre Dağılımı 

Aile Tipi Frekans Yüzde 

 
Çekirdek Aile (anne, baba, çocuklar) 371 92,8 

GeniĢ Aile (dede, nine, anne , baba , çocuk vb.) 29 7,2 

Toplam 400 100,0 

 

 

Grafik 5.2.8. Katılımcıların Aile Yapısına Göre Dağılım Grafiği 

Ankete katılan bireylerin %92,8'i anne, baba ve çocuklardan oluĢan çekirdek 

aile yapısına sahipken, sadece %7,2'si dede, nine, anne, baba ve çocuklardan oluĢan geniĢ 

aile yapısına sahiptir. 

Tablo 5.2.9. Katılımcıların Aile YaĢam Dönemine Göre Dağılımı 

Ailenin YaĢam Dönemi Frekans Yüzde 

 BaĢlangıç Aile (yeni evli çift /çocuğu yok) 42 10,5 

GeniĢleyen Aile (çocuklu) 268 67,0 

Daralan Aile (çocukları evlenmiĢ veya ayrı yaĢayan) 90 22,5 

 Toplam 400 100,0 

  

92,8% 

7,2% 

Çekirdek Aile

GeniĢ Aile
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Grafik 5.2.9. Katılımcıların Aile YaĢam Dönemine Göre Dağılımı 

Tablo 5.2.9‟da yer alan aile yaĢam dönemi dağılımı incelendiğinde, analize 

katılan bireylerin %67‟sinin çocuklu geniĢleyen aile, %22,5‟inin çocukları evlenmiĢ veya 

ayrı yaĢayan daralan aile, %10,5‟inin yeni evli çift veya çocuğu olmayan baĢlangıç aile 

yaĢam döneminde olduğu görülmektedir. 

Tablo 5.2.10. Katılımcıların Net Gelir Durumuna Göre Dağılımı 

Gelir Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

0-1300 TL 67 16,8 16,8 

1301-1800 TL 76 19,0 35,8 

1801-2300 TL 100 25,0 60,8 

2301-2800 TL 74 18,5 79,3 

2801-3300 TL 45 11,3 90,5 

3301 TL ve Üzeri 38 9,5 100,0 

Toplam 400 100,0  

 

 

Grafik 5.2.10. Katılımcıların Net Gelir Durumuna Göre Dağılımı  
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Tablo 5.2.10 incelendiğinde, araĢtırmaya katılan bireylerin %25‟inin en yüksek 

pay ile 1801-2300 gelir grubu arasında yer aldığı görülmektedir. 3301 TL ve üzeri gelire 

sahip bireylerin oranı ise %9,5 ile en düĢük paya sahiptir. Ankete katılan bireylerin 

%60,8‟i 2300 TL ve altında bir gelir düzeyine sahiptir.  

 

5.2.10. Ġkamet Edilen Konutun Bilgileri 

AĢağıda katılımcıların ikamet ettikleri konutlara ait bilgiler tablolar ve 

grafiklerle özetlenmiĢtir. 

 

Tablo 5.2.11. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konutun Mülkiyet Durumu 

Mülkiyet Durumu Frekans Yüzde 

 Ev sahibi 262 65,5 

Kiracı 125 31,3 

Bir baĢkasının evinde kira vermeden oturuyor 13 3,3 

Toplam 400 100,0 

 

 

 

Grafik 5.2.11 Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konutun Mülkiyet Durumu 

Tablo 5.2.11‟de ankete katılan bireylerin ikamet ettikleri konutun mülkiyet 

durumuna göre dağılımı verilmiĢtir. Buna göre, bireylerin %65,5‟inin konut sahibi olduğu, 

65,5% 

31,3% 
3,3% Ev Sahibi

Kiracı

Bir baĢkasının evinde

kira vermeden

oturuyor
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%31,3’ünün ise kiracı olduğu görülmüştür. Bir başkasının evinde kira vermeden oturan 

bireylerin oranı ise %3,3'tür. Tablo ve grafikte yer alan veriler dahilinde, Karaman ilinde 

ev sahipliği oranın yüksek olduğunu söylemek mümkündür. 

 

Tablo 5.2.12. Katılımcıların İkamet Ettiği Konutun Tipine Göre Dağılımı 

Konut Tipi Frekans Yüzde 

Stüdyo tipi daire 2 0,5 
Apartman dairesi 290 72,5 
Site içinde apartman dairesi 22 5,5 
Dubleks daire 2 0,5 
Bahçe içinde müstakil ev 84 21,0 

Toplam 400 100,0 
 

 

Grafik 5.2.12. Katılımcıların İkamet Ettiği Konutun Tipine Göre Dağılımı 

 

Araştırmaya katılanların ikamet ettikleri konutun tipine göre dağılımı 

incelendiğinde, bireylerin %72,5 gibi büyük bir çoğunluğu apartman dairesinde ikamet 

etmektedir. Yine katılımcıların %21'i bahçe içinde müstakil evde, %5,5'i de site içinde 

apartman dairesinde ikamet etmektedirler. Geriye kalanların %0,5'i dubleks, %0,5'i de 

stüdyo tipi konutlarda ikamet etmektedir.   

0,50%

72,50%

5,50%
0,50%

21%

Stüdyo Tipi Daire Apartman Dairesi Site içinde
Apartman Dairesi

Dubleks Daire Bahçe İçinde
Müstakil Ev
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Tablo 5.2.13. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konutun GeniĢliğine Göre Dağılımı 

Konut GeniĢliği Frekans Yüzde 
Kümülatif 

Yüzde 

 50 m
2
 ve altı 5 1,3 1,3 

51-100 m
2
 95 23,8 25,0 

101-150 m
2
 237 59,3 84,3 

151-200 m
2
 55 13,8 98,0 

201 m
2
ve üzeri 8 2,0 100,0 

Toplam 400 100,0  

 

 

Grafik 5.2.13. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konutun GeniĢliğine Göre Dağılımı 

 

Tablo 5.2.13. incelendiğinde bireylerin %59,3‟ünün 101-150 m
2 

aralığında bir 

geniĢliğe sahip konutta yaĢadığı görülmektedir. %23,8'i ise 51-100 m
2'
lik konutlarda 

ikamet etmektedir. Tablo 6.13‟teki kümülatif yüzdeye bakıldığında, Karaman ilinde 

araĢtırmaya katılan bireylerin %25‟i 100 m
2
 altındaki geniĢliğe sahip konutlarda ikamet 

etmektedir. 

Tablo 5.2.14. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konutun Oda Sayısına Göre Dağılımı 

Oda Sayısı Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 Salon+2 77 19,3 19,3 

Salon+3 256 64,0 83,3 

Salon+4 55 13,8 97,0 

Salon+5 ve üzeri 12 3,0 100,0 

Toplam 400 100,0  

  

1,30% 

23,80% 

59,30% 

13,80% 

2% 

50 m2 ve altı 51-100 m2 101-150 m2 151-200 m2 201 m2ve üzeri
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Grafik 5.2.14. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konutun Oda Sayısına Göre Dağılımı 

Tablo 5.2.14.'te ankete katılanların ikamet ettiği konutun oda sayısı açısından 

dağılımı verilmiĢtir. Buna göre bireylerin %64‟ü üç oda bir salon içeren konutlarda ikamet 

etmektedirler. Yine %19,3'ü salon+2, %13,8'i salon+4 ve %3'ü de salon+5 ve üzeri oda 

sayılı konutlarda ikamet etmektedir. 

 

Tablo 5.2.15. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konuttan Memnuniyet Durumunu 

Memnuniyet Durumu Frekans Yüzde 

 

Evet 366 91,5 

Hayır 34 8,5 

Toplam 400 100,0 

 

 

Grafik 5.2.15. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konuttan Memnuniyet Durumunu 
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Ġkamet edilen konuttan memnun olup olmama durumu incelendiğinde, Tablo 

5.2.15.‟teki dağılıma göre, araĢtırmaya katılan 400 kiĢiden 366‟sının yani %91,5 gibi 

büyük bir çoğunluğunun yaĢadığı konuttan memnun olduğu görülmektedir. Konuttan 

memnun olmama durumu %8,5‟lik bir paya sahiptir.  

 

Tablo 5.2.16. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konuttan Memnun Olmama Nedeni 

Memnun Olmama Nedeni Frekans Yüzde 

 Cevapsız 368 92,0 

Kira, aidat, vergi vs. gibi ödemelerinin 

fazla olması 
2 0,5 

Sağlamlık açısından güvenli olmaması 2 0,5 

Bahçesinin olmaması 1 0,3 

UlaĢımın zor olması 3 0,8 

KullanıĢlı olmaması 8 2,0 

Yeterince geniĢ olmaması 3 0,8 

Sosyal alanlarının olmaması 2 0,5 

KomĢulardan Ģikayetçi 3 0,8 

Eski olması 2 0,5 

Isı yalıtımının olmaması 2 0,5 

Çatısının akması 1 0,3 

GüneĢ görmemesi 1 0,3 

Asansör olmaması 1 0,3 

Sobalı olması 1 0,3 

Toplam 400 100,0 
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Grafik 5.2.16. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Konuttan Memnun Olmama Nedeni 

 

Tablo. 5.2.15‟te araĢtırmaya katılan bireylerin %91,5‟inin yaĢadıkları konuttan 

memnun oldukları görülmektedir. Bu nedenle Tablo 5.2.16‟da, konuttan memnun olmama 

nedeni açısından yapılan değerlendirmede 368 kiĢinin bu soruyu yanıtsız bıraktığı 

görülmektedir. Bu soruya cevap veren 32 kiĢiden, 8‟inin (ankete katılan bireylerin 

%2‟sinin) konutun kullanıĢlı olmamasından dolayı yaĢadıkları konutundan memnun 

olmadığı görülmektedir. 

 

Tablo 5.2.17. Katılımcıların Oturmak Ġstediği Ev Tipi 

Ev Tipi Frekans Yüzde 

 Cevapsız 367 91,8 

Apartman dairesi 4 1,0 

Site içinde apartman dairesi 7 1,8 

Bahçe içinde müstakil ev 21 5,3 

Bahçe içinde dubleks/tribleks ev 1 0,3 

Toplam 400 100,0 

  

0,50% 0,50% 0,80% 2% 0,80% 0,50% 0,80% 0,50% 0,50% 

92% 
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Grafik 5.2.17. Katılımcıların Oturmak Ġstediği Ev Tipi 

Katılımcıların %91,5‟inin ikamet ettiği konuttan memnun olmasından dolayı 

Tablo 5.2.17.‟de 367 bireyin cevapsız seçeneği dıĢında, soruyu yanıtlayan 33 bireyden 21‟i 

(%5,3'ü) bahçe içinde müstakil bir evde oturmak istediklerini belirtmiĢlerdir.  

Tablo 5.2.18. Katılımcıların Sahip Olmak Ġstediği Konutun GeniĢliği 

Konutun m
2
'si Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 Cevapsız 367 91,8 91,8 

51-100 m
2
 3 0,8 92,5 

101-150 m
2
 20 5,0 97,5 

151-200 m
2
 8 2,0 99,5 

201 m
2
 ve üzeri 2 0,5 100,0 

Toplam 400 100,0  

  

91,80% 

1% 1,80% 5,30% 
0,30% 
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Grafik 5.2.18. Katılımcıların Sahip Olmak Ġstediği Konutun GeniĢliği 

 

Katılımcıların %91,5‟i ikamet ettiği konuttan memnun olmasından dolayı bu 

soruyu cevapsız bırakmıĢlardır. Tablo 5.2.18.‟deki verilere göre katılımcıların 20‟si (%5‟i) 

101-150 m
2
 geniĢliğe sahip konutlarda ikamet etmek istemelerine karĢın, cevapsız 

seçenekler dıĢında kalan %8,2‟lik kısmın; %0,8‟i 51-100 m
2
, %2‟si 151-200 m

2
 ve %0,5‟i 

ise 201-m
2
 ve üzeri geniĢliğe sahip konutlarda ikamet etmek istemektedir. 

 

Tablo 5.2.19. Katılımcıların Sahip Olmak Ġstediği Konutun Oda Sayısı 

Konutun Oda Sayısı Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 Cevapsız 367 91,8 91,8 

Salon+2 5 1,3 93,0 

Salon+3 16 4,0 97,0 

Salon+4 9 2,3 99,3 

Salon+5 ve üzeri 3 0,8 100,0 

Toplam 400 100,0  

  

91,80% 

0,80% 5% 2% 0,50% 

Cevapsız 51-100 m2 101-150 m2 151-200 m2 201 m2 ve

üzeri
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Grafik 5.2.19. Katılımcıların Sahip Olmak Ġstediği Konutun Oda Sayısı 

Sahip olunmak istenen konutun oda sayısı acısından Tablo 5.2.19. 

incelendiğinde ve cevapsız yanıtlar göz önünde bulundurulmadığında, salon+3 (%4) ve 

salon+4 (%2,3) odalı konutlarda oturma isteği oranının daha yüksek olduğu görülmektedir. 

Katılımcıların ikamet ettiği konuttan memnun olmalarından dolayı bu soruyu cevapsız 

bıraktıkları görülmüĢtür. 

 

Tablo 5.2.20. Katılımcıların ġuan Bir Konut Satın Alınmak Ġstediğinde Ödeme Tercihi 

Ödeme Gücü Frekans Yüzde 

 Kendi paramla peĢin 143 35,8 

Yarısı peĢin yarısı banka kredili 108 27,0 

Katılım bankası finansman destekli 42 10,5 

Kendi paramla taksitli 24 6,0 

Tamamı banka kredili 83 20,8 

Toplam 400 100,0 

  

91,80% 

1,30% 4% 2,30% 0,80% 

Cevapsız Salon+2 Salon+3 Salon+4 Salon+5 ve

Üzeri
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Grafik 5.2.20. Katılımcıların ġuan Bir Konut Satın Alınmak Ġstediğinde Ödeme Tercihi 

 

Tablo 5.2.20 incelendiğinde, araĢtırmaya dahil olan bireylerin Ģu an bir konut 

satın almak istediklerinde %35,8'i kendi parası ile peĢin, %27'si yarısı peĢin yarısı banka 

kredili ve %20'si de tamamı banka kredili olarak ödeme yapabilecekleri görülmektedir. 

Katılım bankası finansman destekli (%10) ve kendi parası ile taksitli (%6) ödeme oranı 

diğer oranların yanında düĢük kalmıĢtır.  

Tablo 5.2.21. Katılımcıların ġuan Bir Konut Satın Alınmak Ġstediğinde Ödeme Gücü 

Konutun Fiyat Aralığı Frekans Yüzde Kümülatif Yüzde 

 

 

100 Bin TL‟den az 128 32,0 32,0 

100-130 Bin TL 144 36,0 68,0 

131-160 Bin TL 86 21,5 89,5 

161-190 Bin TL 20 5,0 94,5 

191-220 Bin TL 17 4,3 98,8 

221 Bin TL ve üzeri 5 1,3 100,0 

Toplam 400 100,0  
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Grafik 5.2.21. Katılımcıların ġuan Bir Konut Satın Alınmak Ġstediğinde Ödeme Gücü 

 

Ankete katılanların ödeme gücünün yeterli olduğu konutun fiyat aralığına 

bakıldığında %36 ile 100-130 Bin TL‟lik fiyat aralığı en büyük paya sahiptir. %32 ile 100 

Bin TL‟den az fiyat aralığı ikinci sırada yer almaktadır. Tablo 6.21‟den araĢtırmaya katılan 

bireylerin %68‟inin ödeme gücünün en fazla 130 bin TL fiyatındaki konutları almaya 

yeterli olduğu görülmektedir.  

 

Tablo 5.2.22. Katılımcıların Satın Almak Ġstediği Konutu Kimden Alacağı 

Konut Satıcıları Frekans Yüzde 

 

Konut sahibi 168 42,0 

Emlakçı 54 13,5 

Müteahhit 178 44,5 

Toplam 400 100,0 

  

32% 
36% 

21,5% 

5% 4,3% 
1,3% 

100 Bin TL’den 
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Grafik 5.2.22. Katılımcıların Satın Almak Ġstediği Konutu Kimden Alacağı 

 

Ankete katılanların satın almak istediği konutun kimden alınacağına dair 

dağılım incelendiğinde %44,5'inin konutu müteahhitten, %42'sinin konut sahibinden ve 

%13,5'inin de emlakçıdan almak istediği görülmektedir. AraĢtırmaya göre, Karaman'da 

emlakçıdan konut satın almak pek tercih edilen bir yöntem değildir. 

  

42% 
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44,5% 

Konut Sahibi
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Tablo 5.2.23. Katılımcıların Satın Almak Ġstediği Konutun Mahallesi 

Mahalle Frekans Yüzde Mahalle Frekans Yüzde 

Abbas 3 0,8 KiriĢçi 17 4,3 

Ahi Osman 3 0,8 Koçakdede 1 0,3 

Ahmet Yesevi 1 0,3 Külhan 12 3,0 

Alacasuluk 11 2,8 Larende 7 1,8 

Ali ġahane 22 5,5 Mehmet Akif Ersoy 1 0,3 

Atatürk 3 0,8 Mahmudiye 5 1,3 

BaĢakĢehir 1 0,3 Merkez 16 4,0 

Beyaz Kent 4 1,0 Mümine Hatun 1 0,3 

Cedit 16 4,0 Nefise Sultan 3 0,8 

Cumhuriyet 17 4,3 Osman Gazi  1 0,3 

Çeltek 13 3,3 Piri Reis 12 3,0 

Elma ġehir 2 0,5 Rauf DenktaĢ 1 0,3 

Fatih 3 0,8 SakabaĢı 1 0,3 

Fenari 6 1,5 Sandıklı 1 0,3 

Gazi Dükkan 1 0,3 Sümer 18 4,5 

Gevher Hatun 16 4,0 ġeyh ġamil 5 1,3 

Hacı Celal 26 6,5 Tahsin Ünal 2 0,5 

Hamidiye 20 5,0 Tapduk Emre 1 0,3 

Hisar 5 1,3 Urgan 5 1,3 

Hürriyet 2 0,5 ValideSultan 6 1,5 

Ġ.Hakkı Konyalı 3 0,8 Yeni Mahalle 3 0,8 

Ġmaret 11 2,8 YeniĢehir 3 0,8 

KazımKarabekir 11 2,8 YeĢil Ada 8 2,0 

K. Mehmet Bey 4 1,1 Yunus Kent Mahallesi 24 6,0 

Ketenci 2 0,5 Zembilli Ali Efendi 5 1,3 

Kırbağı 10 2,5 Ziya Gökalp 10 2,5 

 
Farketmez 15 3,8 

Toplam 400 100,0 
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Grafik.5.2.23. Katılımcıların Satın Almak Ġstediği Konutun Mahallesi 

 

Tablo 5.2.23‟te ankete katılanların satın almak istediği konutun mahallesine 

göre dağılımı incelendiğinde, bireylerin farklı oranlarla 52 mahalleyi tercih ettiği 

görülmektedir. En fazla tercih edilen mahalle %6,5‟lik oranla Hacı Celal Mahallesi, ikinci 

olarak da %6‟lık oranla Yunus Kent Mahallesi‟dir. Bu mahallelerden sonra tercih oranı 

yüksek olan mahalleler sırasıyla %5,5 oranla Ali ġahane Mahallesi, %5 oranla Hamidiye 

Mahallesi ve %4,5 oranla Sümer Mahallesi‟dir. Tapduk Emre Mahallesi, Rauf DenktaĢ 

Mahallesi, SakabaĢı Mahallesi, Sandıklı Mahallesi, Osman Gazi Mahallesi, Mümine Hatun 

Mahallesi, Mehmet Akif Ersoy Mahallesi, Koçakdede Mahallesi, Gazi Dükkan Mahallesi, 

BaĢakĢehir Mahallesi ve Ahmet Yesevi Mahallesi‟nin %0,3‟lük bir oranla en az tercih edilen 

mahalleler olduğu görülmektedir. 

 

  

72,5% 

4,5% 5,0% 5,5% 6,0% 6,5% 

Diğer Sümer Hamidiye Ali ġahane Yunuskent Hacı Celal
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Tablo 5.2.24. Katılımcıların Son 3 Yıl Ġçerisinde Konut Alma Durumu 

Konut Satın Aldı Frekans Yüzde 

 

Evet 29 7,2 

Hayır 371 92,8 

Toplam 400 100,0 

 

 

 

Grafik 5.2.24. Ankete Katılanların Son 3 Yıl Ġçinde Konut Alma Durumu 

 

ġekil 5.2.24. incelendiğinde araĢtırmaya katılan bireylerin %92,8‟inin son 3 yıl 

içerisinde herhangi bir konut satın almadığı görülmektedir. Son üç yıl içinde konut sahibi 

olan bireylerin oranı ise sadece %7,2‟dir. 

  

7,2% 

92,8% 

Evet

Hayır
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5.2.11. Konut Satın Alma Kararını Belirleyen Faktörler 

Bu bölümde katılımcıların konut satın alma kararını belirleyen faktörler 

tablolar halinde özetlenmiĢtir. 

Tablo 5.2.25. Konut Satın Alma Kararına Reklamların Etkisi 

Reklam Etkili Frekans Yüzde 

V

a

l

i

d 

Kesinlikle Katılmıyorum 35 8,8 

Katılmıyorum 48 12,0 

Kararsızım 43 10,8 

Katılıyorum 218 54,5 

Kesinlikle Katılıyorum 56 14,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alma tercihinde gazete, dergi, TV vb. reklamların etkisinin etken 

olduğunu belirtenlerin oranı %68,5‟tir. Ankete katılan bireylerin %20,8‟i reklamın 

etkisinin olmadığını düĢünmektedir. Tercih etme ve etmeme oranları karĢılaĢtırıldığında 

konut tercihinde reklamın etkili olduğu kabul edilebilir.  

 

Tablo 5.2.26. Konut Satın Almada Aile/ArkadaĢ Tavsiyesinin Etkisi 

Aile/ArkadaĢ Tavsiyesi Etkili Frekans Yüzde 

 

Kesinlikle Katılmıyorum 12 3,0 

Katılmıyorum 13 3,3 

Kararsızım 110 27,5 

Katılıyorum 221 55,3 

Kesinlikle Katılıyorum 44 11,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alma tercihinde aile ve/veya arkadaĢ tavsiyesinin etkili olmadığını 

düĢünenlerin oranı sadece %6,3‟tür. Ankete katılan bireylerin %66,3‟ü aile ve/veya 

arkadaĢ tavsiyesinin konut tercihinde etkili olduğunu düĢünmektedir. Bireylerin %27,5‟i 



145 

ise aile ve/veya arkadaĢ tavsiyesiyesinin tercihe etkisi konusunda kararsız kaldığını 

belirtmiĢtir.   

 

Tablo 5.2.27. Konut Satın Almada Satıcının YaklaĢımının Etkisi 

SatıcınınYaklaĢımı Etkili Frekans Yüzde 

 Kesinlikle Katılmıyorum 14 3,5 

Katılmıyorum 22 5,5 

Kararsızım 104 26,0 

Katılıyorum 218 54,5 

Kesinlikle Katılıyorum 42 10,5 

Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alma tercihinde satıcının yaklaĢımının belirleyici rol oynadığını 

düĢünenlerin oranı %65‟tir. Ankete katılan bireylerin %26‟sı kararsız olduğunu ve %9‟u 

ise satıcının yaklaĢımının konut satın alma tercihine etkisinin olmadığını düĢünmektedir.  

 

Tablo 5.2.28. Konut Satın Almada Aylık Gelirin Etkisi 

Aylık Gelir Etkili Frekans Yüzde 

 Kesinlikle Katılmıyorum 1 0,3 

Katılmıyorum 10 2,5 

Kararsızım 69 17,3 

Katılıyorum 195 48,8 

Kesinlikle Katılıyorum 125 31,3 

Toplam 400 100,0 

 

Ankete katılan bireylerin sadece %2,8‟i konut satın alma tercihinde aylık 

gelirin etkisinin bulunmadığını düĢünmektedir. Bireylerin %17,3'ü kararsız kalmıĢ ve 

%80,1‟i konut tercihinde gelirin etkisi olduğunu düĢünmektedir. Oranlar göz önünde 

bulundurulduğunda gelirin konut tercihinde önemli bir etken olduğunu söylemek 

mümkündür.   



146 

 

Tablo 5.2.29. Konut Satın Almada Fiyatın Etkisi 

Konut Fiyatı Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 16 4,0 

Kararsızım 48 12,0 

Katılıyorum 200 50,0 

Kesinlikle Katılıyorum 136 34,0 

Toplam 400 100,0 

 

Tablo 5.2.29. incelendiğinde, konut satın alma tercihinde konut fiyatının 

önemli bir etken olduğu söylenebilir. Fiyatın konut tercihinde etkili olduğunu düĢünenlerin 

oranı %84‟tür. Bireylerin %12‟si kararsız kalırken %4‟ü fiyatın ekili olmadığını 

düĢünmektedir. 

 

Tablo 5.2.30. Konut Satın Almada DüĢük Faizli ve Uzun Vadeli Kredi Ġmkanlarının Etkisi 

DüĢük Faiz ve Uzun Vadeli Kredi Etkili Frekans Yüzde 

 Kesinlikle Katılmıyorum 11 2,8 

Katılmıyorum 30 7,5 

Kararsızım 78 19,5 

Katılıyorum 198 49,5 

Kesinlikle Katılıyorum 83 20,8 

Toplam 400 100,0 

 

DüĢük faizli ve uzun vadeli banka kredisinin konut satın alma tercihinde etkili 

olduğunu düĢünenlerin oranı %70,3‟tür. Katılımcıların %19,5‟i bu konuda kararsız 

kalırken %10,3‟ü bu konunun etkisinin bulunmadığını düĢünmektedir.  
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Tablo 5.2.31. Konut Satın Almada Kullanılan Malzeme ve ĠĢçiliğin Etkisi 

Kullanılan Malzeme ve ĠĢçilik Etkili Frekans Yüzde 

 Katılmıyorum 5 1,3 

Kararsızım 67 16,8 

Katılıyorum 247 61,8 

Kesinlikle Katılıyorum 81 20,3 

Toplam 400 100,0 

 

Konutta kullanılan malzeme ve iĢçiliğin konut tercihine etkisi konusunda 

kararsız olan bireylerin oranı %16,8‟dir. Bireylerin %82,1‟i malzeme ve iĢçiliğin konut 

tercihinde etkili olduğunu, %1,3‟ü ise etkili olmadığını düĢünmektedir.  

 

Tablo 5.2.32. Konut Satın Almada GeniĢliğin ve Oda Sayısının Etkisi 

GeniĢlik ve Oda Sayısı Etkili Frekans Yüzde 

 Katılmıyorum 9 2,3 

Kararsızım 69 17,3 

Katılıyorum 242 60,5 

Kesinlikle Katılıyorum 80 20,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konutun geniĢliği ve/veya oda sayısının fazla olmasının konut tercihinde etkili 

olduğunu düĢünenlerin oranı %80,5‟tir. Bu maddenin konut tercihinde etkili olmadığını 

düĢünenlerin oranı sadece %2,3 ve kararsız olanların oranı ise %17,3‟tür.  

Tablo 5.2.33. Konut Satın Almada Güvenlik Sisteminin Etkisi 

Güvenlik Sistemi Etkili Frekans Yüzde 

 Katılmıyorum 11 2,8 

Kararsızım 75 18,8 

Katılıyorum 240 60,0 

Kesinlikle Katılıyorum 74 18,5 

Toplam 400 100,0 
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Konutun bulunduğu site veya binada güvenlik sisteminin bulunmasının konut 

tercihinde etkili olduğu söylemek mümkündür. Ankete katılan bireylerin %78,5‟i güvenlik 

sisteminin konut tercihinde etkili olduğunu düĢünmektedir. Ayrıca %18,8‟i kararsız 

kalmakta ve sadece %2,8‟i de konut tercihine etkisi olmadığını düĢünmektedir. 

 

Tablo 5.2.34. Konut Satın Almada Otopark Alanı Bulunmasının Etkisi 

OtoparkBulunması Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 10 2,5 

Kararsızım 83 20,8 

Katılıyorum 244 61,0 

Kesinlikle Katılıyorum 63 15,8 

Toplam 400 100,0 

 

AraĢtırmaya katılan bireylerin %76,8'i site veya binada açık-kapalı otopark 

alanı bulunmasının konut tercihinde etkili olduğunu düĢünmektedir. Bireylerin %20,8'i bu 

konuda kararsız kalırken, sadece %2,5'i otopark alanının konut tercihine etkisinin 

olmadığını düĢünmektedir.  

 

Tablo 5.2.35. Konut Satın Almada Okul-Hastane-AlıĢveriĢ ve ġehir Merkezine Yakınlığın 

Etkisi 

Katılıp Katılmama Durumu Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 9 2,3 

Kararsızım 56 14,0 

Katılıyorum 230 57,5 

Kesinlikle Katılıyorum 105 26,3 

Toplam 400 100,0 

 

Konut tercihinde konutun okul, hastane, alıĢveriĢ merkezi ve Ģehir merkezine 

yakınlığı ve ulaĢım kolaylığının etkili olduğunu belirten bireylerin oranı %83,8 olarak 
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gerçekleĢmiĢtir. Katılımcıların %14‟ü bu madde konusunda kararsız kalırken ve sadece 

%2,3‟ü bu maddenin konut satın alma kararında etkili olmadığını belirtmiĢtir. 

 

Tablo 5.2.36. Konut Satın Almada YeĢil Alan ve Çevre Düzenlemesinin Etkisi 

YeĢil Alan ve Çevre Düzeni Etkili Frekans Yüzde 

 Katılmıyorum 8 2,0 

Kararsızım 60 15,0 

Katılıyorum 247 61,8 

Kesinlikle Katılıyorum 85 21,3 

Genel Toplam 400 100,0 

 

Konutun yeĢil alanı ve çevre düzenlemesinin konut tercihinde etkili olmadığını 

düĢünen bireylerin oranı sadece %2, bu konuda kararsız kalan bireylerin oranı %15 ve 

konut tercihinde yeĢil alan ve çevre düzenlemesinin etkili olduğunu düĢünenlerin oranı ise 

%83,1‟dir  

Tablo 5.2.37. Konut Satın Almada Çocuk Oyun Alanları Olmasının Etkisi 

Çocuk Oyun Alanları Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 10 2,5 

Kararsızım 59 14,8 

Katılıyorum 267 66,8 

Kesinlikle Katılıyorum 64 16,0 

Genel Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alma tercihinde konutta çocuk oyun alanlarının olmasının etken 

olduğunu belirtenlerin oranı %82,8‟dir. Ankete katılan bireylerin sadece %2,5‟i çocuk 

oyun alanlarının etkisinin olmadığını düĢünmektedir. Bu durum sonucu konut tercihinde 

çocuk oyun alanlarının varlığının etkili olduğu kabul edilebilir.  
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Tablo 5.2.38. Konut Satın Almada Sağlamlığının/Depreme Dayanıklılığının Etkisi 

Sağlamlık ve Depreme Dayanıklılık Etkili Frekans Yüzde 

 Katılmıyorum 2 0,5 

Kararsızım 55 13,8 

Katılıyorum 222 55,5 

Kesinlikle Katılıyorum 121 30,3 

Toplam 400 100,0 

 

Konutun sağlamlığı ve depreme dayanıklılığının konut tercihine etki oranı 

%85,8‟dir. Bu durumun konut üreten veya satan firmaların dikkate alması gereken önemli 

hususlar arasında yer aldığını söylemek mümkündür. Bu maddenin konut tercihine etkisi 

konusunda kararsız olanların oranı %13,8 ve etkisinin olmadığını düĢünen hemen hemen 

hiç kimse yoktur (oran sadece %0,5). 

 

Tablo 5.2.39. Konut Satın Almada Isı Ġzolasyonu ve Ses Yalıtımının Etkisi 

Isı ve Ses Yalıtımı Etkili Frekans Yüzde 

 Katılmıyorum 5 1,3 

Kararsızım 62 15,5 

Katılıyorum 256 64,0 

Kesinlikle Katılıyorum 77 19,3 

Genel Toplam 400 100,0 

 

Konut tercihinde ısı izolasyonu ve ses yalıtımının etkili olduğunu düĢünenlerin 

oranı %83,3‟tür. Isı izolasyonu ve ses yalıtımın konut satın alma kararında etkili 

olmadığını düĢünenlerin oranı ise sadece %1,3‟tür. Ankete katılan bireylerin %15,5‟i bu 

maddenin tercihlere etkisi konusunda kararsız olduğunu belirtmiĢtir.  
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Tablo 5.2.40. Konut Satın Almada Isıtma-Elektrik-Su Tesisatının Etkisi 

Isıtma-Elektrik-Su Tesisatı Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 8 2,0 

Kararsızım 72 18,0 

Katılıyorum 236 59,0 

Kesinlikle Katılıyorum 84 21,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konutun tesisatının uygun olmasının konut tercihine etkisinin oranı %80 olarak 

gerçekleĢmiĢtir. Bireylerin sadece %2‟si etkili olmadığını düĢünürken, %18‟i karsız 

olduğunu belirtmiĢtir. 

 

Tablo 5.2.41. Konut Satın Almada Ġç-DıĢ Dizayn ve Dekorasyonunun Etkisi 

Ġç-DıĢ Dizayn ve Dekorasyon Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 6 1,5 

Kararsızım 88 22,0 

Katılıyorum 246 61,5 

Kesinlikle Katılıyorum 60 15,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alama tercihinde konutun iç/dıĢ dizaynı ve dekorasyonunun etki 

oranı %76,5‟tir. Bireylerin %22‟si bu konuda kararsız olduğunu belirtirken, sadece %1,5‟i 

dizayn ve dekorasyonun etkili bir faktör olmadığını düĢünmemektedir.  
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Tablo 5.2.42. Konut Satın Almada Kat Sayısının Etkisi 

Kat Sayısı Etkili Frekans Yüzde 

 Kesinlikle Katılmıyorum 1 0,3 

Katılmıyorum 8 2,0 

Kararsızım 69 17,3 

Katılıyorum 265 66,3 

Kesinlikle Katılıyorum 57 14,2 

Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alma tercihinde konutun kat sayısının etkili olduğunu düĢünenlerin 

oranı %80,5‟dır. Etkisinin bulunmadığını düĢünenlerin oranı ise sadece %2,3‟tür. Bu 

durumda kat sayısının konut tercihinde önemi bir faktör olduğu söylenebilir. 

 

Tablo 5.2.43.Konut Satın Almada Manzaranın Etkisi 

Manzara Etkili Frekans Yüzde 

 Kesinlikle Katılmıyorum 1 0,3 

Katılmıyorum 8 2,0 

Kararsızım 48 12,0 

Katılıyorum 261 65,3 

Kesinlikle Katılıyorum 82 20,5 

Genel Toplam 400 100,0 

 

Konut manzarasının konut satın alma tercihinde etkili olduğunu söylemek 

mümkündür. Çünkü ankete katılan bireylerin %85,8‟i etkili olduğunu düĢünmektedir. 

Geriye kalanların %12‟si kararsız kalmakta ve %2,3‟ü de etkili olmadığını düĢünmektedir.  
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Tablo 5.2.44. Konut Satın Almada Semtin-Mahallenin Etkisi 

Semt-Mahalle Etkili Frekans Yüzde 

 Kesinlikle Katılmıyorum 1 0,3 

Katılmıyorum 12 3,0 

Kararsızım 55 13,8 

Katılıyorum 240 60,0 

Kesinlikle Katılıyorum 92 23,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konut tercihinde konutun mahallesinin veya semtinin etkili olduğunu 

düĢünenlerin oranı %83‟tür. Kararsız kalan bireylerin oranı %13,8 iken, semtin/mahallenin 

etkili olmadığını düĢünen bireylerin oranı ise %3,3‟lük bir paya sahiptir. 

Tablo 5.2.45. Konut Satın Almada Akıllı Sistemlerin Etkisi 

Akıllı Sistem Etkili Frekans Yüzde 

 

Kesinlikle Katılmıyorum 19 4,8 

Katılmıyorum 37 9,3 

Kararsızım 114 28,5 

Katılıyorum 178 44,5 

Kesinlikle Katılıyorum 52 13,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konutun akıllı sistemlere sahip olması diğer etkenler kadar revaçta değildir. 

Akıllı sistemlerin konut tercihine etkisinin oranı %57,5‟tir. Bu maddenin etkisi konusunda 

kararsız olan bireylerin oranı %28,5 ve etkili olmadığını düĢünen bireylerin oranı ise 

%14,1‟dir. AraĢtırmaya göre, Karaman'da akıllı sistemler kiĢiler aeasında tam olarak 

yaygınlaĢmamıĢtır. 
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Tablo 5.2.46. Konut Satın Almada Kira Getirisinin Etkisi 

Kira Getirisi Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 7 1,8 

Kararsızım 68 17,0 

Katılıyorum 273 68,3 

Kesinlikle Katılıyorum 52 13,0 

Toplam 400 100,0 

 

Konut satın almada konutun kiraya verildiğinde getirisinin yüksek olmasının 

etkili olduğunu düĢünenlerin oranı %81,3 iken, kararsız kalanların oranı %17 ve etkili 

olmadığını düĢünenlerin oranı ise sadece %1,8‟dir.  

 

Tablo 5.2.47. Konut Satın Almada Hızlı Satılabilmesinin Etkisi 

Hızlı Satılabilme Etkili Frekans Yüzde 

 

Katılmıyorum 3 0,8 

Kararsızım 52 13,0 

Katılıyorum 240 60,0 

Kesinlikle Katılıyorum 105 26,3 

Genel Toplam 400 100,0 

 

Konut satın alma kararında konutun istenildiği zaman hemen satılabilmesinin 

etkisi büyük önem taĢımaktadır. Bu durumun konut alma tercihine etkili olduğunu düĢünen 

bireylerin oranı %86,3 iken, kararsız kalan bireylerin oranı %13 ve konut tercihine bu 

maddenin etki etmediğini düĢünenlerin oranı ise sadece %0,8‟dir. 
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Grafik 5.2.25. Katılımcıların Ġkamet Ettiği Mahalleye Göre Dağılımı 

Tablo 6.48‟de ankete katılanların ikamet ettiği mahalleye göre dağılımı 

incelendiğinde anketin 54 mahallede yaĢayan bireylere uygulandığı görülmektedir. En 

fazla anket düzenlenen mahalle %7,5‟lik oranla KiriĢçi Mahallesi ve %5,8‟lik oranlarla Hacı 

Celal ve Hamidiye Mahalleleridir. Bu mahallelerden sonra oranı yüksek olan mahalleler 

sırasıyla %4,8 oran ile Sümer Mahallesi ve %3,5 oran ile Yunuskent Mahallesi‟dir.  

 

  

72,6% 

7,5% 5,8% 5,8% 4,8% 3,5% 

Diğer KiriĢçi Hacı Cellal Hamidiye Sümer Yunuskent
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Tablo 5.2.48 Katılımcıların Ġkamet Ettiği Mahalleye Göre Dağılımı 

Mahalle Frekens Yüzde Mahalle Frekens Yüzde 

Abbas 8 2,0 Larende 6 1,5 

Ahi Osman 3 0,8 M.Akif Ersoy 5 1,3 

Ahmet Yesevi 1 0,3 Mahmudiye 5 1,3 

Alacasuluk 13 3,3 Mansurdede 3 0,8 

Ali ġahane 11 2,8 Merkez 3 0,8 

Atatürk 5 1,3 Mümine Hatun 9 2,3 

BaĢakĢehir 5 1,3 Nefise Sultan 6 1,5 

Beyaz Kent 12 3,0 Osman Gazi 3 0,8 

Cedit 8 2,0 Piri Reis 11 2,8 

Cumhuriyet 13 3,3 Rauf DenktaĢ 6 1,5 

ÇarĢı 2 0,5 SakabaĢı 1 0,3 

Çeltek 9 2,3 Sandıklı 1 0,3 

Elma ġehir 2 0,5 SekiçeĢme 2 0,5 

Fenari 1 0,3 Sümer 19 4,8 

Gazi Dükkan 2 0,5 ġeyh ġamil 1 0,3 

Gevher Hatun 9 2,3 Tahsin Ünal 1 0,3 

Hacı Celal 23 5,8 Tapduk Emre 2 0,5 

Hamidiye 23 5,8 Topucak 2 0,5 

Hisar 9 2,3 Urgan 6 1,5 

Hürriyet 7 1,8 Valide sultan 11 2,8 

Ġ.Hakkı Konyalı 3 0,8 Yeni 2 0,5 

Ġmaret 11 2,8 YeniĢehir  2 0,5 

K.Mehmet Bey 11 2,8 YeĢil Ada 8 2,0 

K.Karabekir 12 3,0 Yunus Kent 14 3,5 

Kırbağı 5 1,3 Zembilli Ali Efendi 8 2,0 

KiriĢçi 30 7,5 Ziya Gökalp 6 1,5 

Koçakdede 2 0,5 Cevapsız 6 1,5 

Külhan 11 2,8 Toplam 400 100 
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5.2.12 Konut Satın Alma Kararını Etkileyen Faktörlere ĠliĢkin Çapraz 

EĢleĢtirme Tabloları 

Bu kısımda katılımcıların demografik özellikleri ile diğer bazı sorular arasında 

çapraz eĢleĢtirme tabloları oluĢturulmuĢ ve sonuçları yorumlanmıĢtır. 

 

Tablo 5.2.49. Katılımcıların Cinsiyeti Ġle Oturdukları Konuttan Memnun Olma 

Durumlarına ĠliĢkin Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Oturulan Konuttan Memnun Olma 

Toplam Hayır Evet 

C
in

si
y

et
 

 

Kadın 

Katılımcı Sayısı 18 136 154 

Cinsiyet Ġçerisindeki Pay 11,7% 88,3% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Ġçerisindeki Pay 52,9% 37,2% 38,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 4,5% 34,0% 38,5% 

Erkek 

Katılımcı Sayısı 16 230 246 

Cinsiyet Ġçerisindeki Pay 6,5% 93,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Ġçerisindeki Pay 47,1% 62,8% 61,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 4,0% 57,5% 61,5% 

T
o

tp
la

m
  Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Cinsiyet Ġçerisindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Ġçerisindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

 

Katılımcıların cinsiyeti ile oturdukları konuttan memnun olma durumlarına 

iliĢkin olarak düzenlenmiĢ olan çapraz eĢleĢtirme tablosu incelendiğinde kadınların 

erkeklere oranla oturdukları konuttan daha az memnun oldukları görülmektedir.  
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Tablo 5.2.50. Katılımcıların Medeni Durumu Ġle Oturdukları Konutun GeniĢliğine ĠliĢkin 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konutun GeniĢliği 

Toplam 50-150 m
2
 151 m2 ve üzeri 

M
ed

en
i 

D
u

ru
m

 

Bekar 

Katılımcı Sayısı 78 15 93 

Medeni durum Ġçerisindeki Pay 83,9% 16,1% 100,0% 

Konutun GeniĢliği Ġçerisindeki Pay 23,1% 23,8% 23,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 19,5% 3,8% 23,3% 

Evli 

Katılımcı Sayısı 250 47 297 

Medeni durum Ġçerisindeki Pay 84,2% 15,8% 100,0% 

Konutun GeniĢliği Ġçerisindeki Pay 74,2% 74,6% 74,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 62,5% 11,8% 74,3% 

EĢi 

Olmayan 

Katılımcı Sayısı 9 1 10 

Medeni durum Ġçerisindeki Pay 90,0% 10,0% 100,0% 

Konutun GeniĢliği Ġçerisindeki Pay 2,7% 1,6% 2,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 2,3% 0,3% 2,5% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 337 63 400 

Medeni durum Ġçerisindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

Konutun GeniĢliği Ġçerisindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

 

Katılımcıların medeni durumu ile oturdukları konutun geniĢliğine iliĢkin çapraz 

eĢleĢtirme tablosunda yer alan verilere göre, genel olarak evli çiftlerin daha geniĢ 

konutlarda oturduğu görülmektedir. Bekar, evli ve eĢi olmayan grupta yer alan katılımcılar 

çoğunlukla 50-150 m
2
geniĢliğinde konutlarda ikamet etmektedir. Evli olanların 151 m

2 
ve 

üzeri geniĢliğe sahip konutta oturanlar içindeki payı %74,6 iken, bekar olanların payı 

%23,8 ve eĢi olmayanların payı %1,6‟dır.  
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Tablo 5.2.51. Katılımcıların Medeni Durumu Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Tercihi 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Satın Alınmak Ġstenen Konutun Ödeme Tercihi 

Toplam 

Kendi 

paramla 
peĢin 

Yarısı peĢin 

yarısı banka 
kredili 

Katılım 

bankası 

finansman 
destekli 

Kendi 

paramla 
taksitli 

Tamamı 

banka 
kredili 

M
ed

en
i 

D
u

ru
m

 

Bekar 

Katılımcı Sayısı 42 21 6 5 19 93 

Medeni Durum 

Ġçerisindeki Pay 
45,2% 22,6% 6,5% 5,4% 20,4% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçerisindeki 

pay 
29,4% 19,4% 14,3% 20,8% 22,9% 23,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 10,5% 5,3% 1,5% 1,3% 4,8% 23,3% 

Evli 

Katılımcı Sayısı 97 85 35 19 61 297 

Medeni Durum 

Ġçerisindeki Pay 
32,7% 28,6% 11,8% 6,4% 20,5% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçerisindeki 

pay 
67,8% 78,7% 83,3% 79,2% 73,5% 74,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 24,3% 21,3% 8,8% 4,8% 15,3% 74,3% 

EĢi  

Olmayan 

Katılımcı Sayısı 4 2 1 0 3 10 

Medeni Durum 

Ġçerisindeki Pay 
40,0% 20,0% 10,0% 0,0% 30,0% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçerisindeki 

pay 
2,8% 1,9% 2,4% 0,0% 3,6% 2,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 1,0% 0,5% 0,3% 0,0% 0,8% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 Katılımcı Sayısı 143 108 42 24 83 400 

Medeni Durum 

Ġçerisindeki Pay 
35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçerisindeki 

pay 
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

 

Katılımcıların medeni durumu ile satın almak istedikleri konut için 

düĢündükleri ödeme tercihine bakıldığında, katılımcılardan bekar olanların yaklaĢık yarısı 

(%45,2) kendi paramla peĢin Ģeceneğini tercih ettiği anlaĢılmaktadır. Ayrıca 

katılımcılardan evli olanlar ve eĢi olmayanların da diğer seçeneklere göre daha yüksek bir 

oranla ödeme tercihi olarak “Kendi paramla peĢin” seçeneğini tercih ettikleri 

görülmektedir. Ödeme tercihleri seçim sırasına bakıldığında ilk sırada “Kendi paramla 

peĢin”, ikinci sırada “Yarısı peĢin yarısı banka kredili” seçenekleri yer alırken son sırada 

“Kendi paramla taksitli” seçeneği yer almaktadır.  
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Tablo 5.2.52. Katılımcıların Medeni Durumu Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Gücü 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konut Ġçin DüĢünülen Ödeme Gücü 

Toplam 

130 Bin TL‟den 

Az 

131 Bin TL ve 

Üzeri  

M
ed

en
i 

D
u

ru
m

 

Bekar 

Katılımcı Sayısı 78 15 93 

Medeni Durum Ġçindeki Pay 83,9% 16,1% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 21,8% 35,7% 23,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,5% 3,8% 23,3% 

Evli 

Katılımcı Sayısı 272 25 297 

Medeni Durum Ġçindeki Pay 91,6% 8,4% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 76,0% 59,5% 74,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 68,0% 6,3% 74,3% 

EĢi Olmayan 

Katılımcı Sayısı 8 2 10 

Medeni Durum Ġçindeki Pay 80,0% 20,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 2,2% 4,8% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,0% 0,5% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 358 42 400 

Medeni Durum Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

 

Katılımcıların medeni durumu ile satın almak istedikleri konut için 

düĢündükleri ödeme gücü çapraz eĢleĢtirme tablosu incelendiğinde, konut için 130 bin 

TL‟ye kadar ödeme gücüne sahip katılımcıların oranı, 131 bin TL ve üzeri ödeme gücüne 

sahip katılımcılara göre daha fazla olduğu görülmüĢtür. 130 bin TL‟ye kadar ödeme 

gücüne sahip katılımcılar içinde evli olanların oranı daha fazladır. Aynı Ģekilde 131 bin TL 

ve üzeri ödeme gücüne sahip katılımcılar içinde de evli olanlar daha yüksek bir orana 

sahiptirler.  
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Tablo 5.2.53. Katılımcıların YaĢı Ġle Oturdukları Konut Tipi Çapraz EĢleĢtirmeTablosu 

 

Konut Tipi 

Toplam Apartman Dairesi Bahçeli Ev 

Y
aĢ

 

20-34 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 126 37 163 

YaĢ Ġçindeki Payı 77,3% 22,7% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Payı 40,1% 43,0% 40,8% 

Toplam Ġçindeki Payı 31,5% 9,3% 40,8% 

35-64 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 183 44 227 

YaĢ Ġçindeki Payı 80,6% 19,4% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Payı 58,3% 51,2% 56,8% 

Toplam Ġçindeki Payı 45,8% 11,0% 56,8% 

65 YaĢ ve Üzeri 

Katılımcı Sayısı 5 5 10 

YaĢ Ġçindeki Payı 50,0% 50,0% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Payı 1,6% 5,8% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Payı 1,3% 1,3% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

YaĢ Ġçindeki Payı 78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Payı 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Payı 78,5% 21,5% 100,0% 

 

Katılımcıların yaĢı ile oturdukları konut tipi çapraz eĢleĢtirme tablosunda yer 

alan veriler incelendiğinde, katılımcıların en çok apartman dairesinde ikamet ettikleri 

görülmektedir. Apartman dairesinde oturanların yaĢ aralığı dağılımına bakıldığında en 

fazla 35-64 yaĢ aralığındaki katılımcılar olduğu görülmüĢtür. Bahçeli evlerde oturan 

katılımcıların yaĢ dağılımına bakılığında yine en fazla 35-64 yaĢ aralığındaki katılımcılar 

olduğu görülmektedir. Konut tipi içindeki paya bakıldığında apartman dairesinde 

oturanların %58,3‟ünün 35-64 yaĢ aralığında, %40,1‟inin 20-34 yaĢ aralığında ve 

%1,6‟sının 65 ve üzeri yaĢ aralığında olduğu görülmüĢtür.  
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Tablo 5.2.54. Katılımcıların YaĢı Ġle Oturdukları Konut GeniĢliği Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konut GeniĢliği 

Toplam 50-150 m
2
 151 m

2
 ve Üzeri 

Y
aĢ

 

20-34 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 139 24 163 

YaĢ Ġçindeki Pay 85,3% 14,7% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 41,2% 38,1% 40,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 34,8% 6,0% 40,8% 

35-64 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 190 37 227 

YaĢ Ġçindeki Pay 83,7% 16,3% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 56,4% 58,7% 56,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 47,5% 9,3% 56,8% 

65 YaĢ ve Üzeri 

Katılımcı Sayısı 8 2 10 

YaĢ Ġçindeki Pay 80,0% 20,0% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 2,4% 3,2% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,0% 0,5% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 337 63 400 

YaĢ Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

 

Katılımcıların yaĢı ile oturdukları konut geniĢliği eĢleĢtirmesi yapıldığında,  

35-64 yaĢ aralığındaki katılımcıların geniĢ konutlarda ikamet ettiği görülmektedir. 20-34 

yaĢ ve 65 ve üzerinde bir yaĢ aralığına sahip katılımcıların genel olarak 50-150 m
2
‟lik 

konutlarda ikamet ettiği görülmüĢtür. 151 m
2
 ve üzeri geniĢliğe sahip konutlarda ikamet 

eden katılımcıların konut geniĢliği içindeki payına bakıldığında %38,1‟inin 20-34 yaĢ 

aralığında, %58,7‟sinin 35-64 yaĢ aralığında ve %3,2‟sinin 65 ve üzeri yaĢ aralığında 

olduğu görülmektedir.  
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Tablo 5.2.55. Katılımcıların YaĢı Ġle Oturdukları Konutun Oda Sayısı Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konutun Oda Sayısı 

Toplam 

Salon+2‟ye 

Kadar Salon+3 ve Üzeri 

Y
aĢ

 

20-34 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 28 135 163 

YaĢ Ġçindeki Pay 17,2% 82,8% 100,0% 

Konutun Oda Sayısı Ġçindeki 

Pay 
36,4% 41,8% 40,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,0% 33,8% 40,8% 

35-64 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 45 182 227 

YaĢ Ġçindeki Pay 19,8% 80,2% 100,0% 

Konutun Oda Sayısı Ġçindeki 

Pay 
58,4% 56,3% 56,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 11,3% 45,5% 56,8% 

65 YaĢ ve Üzeri 

Katılımcı Sayısı 4 6 10 

YaĢ Ġçindeki Pay 40,0% 60,0% 100,0% 

Konutun Oda Sayısı Ġçindeki 

Pay 
5,2% 1,9% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 1,5% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 77 323 400 

YaĢ Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

Konutun Oda Sayısı Ġçindeki 

Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

 

Katılımcılar daha çok salon+3 ve üzeri oda sayısına sahip konutlarda ikamet 

etmektedir. Katılımcıların yaĢ ile oturdukları konutun oda sayısı çapraz eĢleĢtirme tablosu 

incelendiğinde, 35-64 yaĢ aralığında olan katılımcıların daha çok odalı konutlarda ikamet 

ettikleri görülmektedir. Tüm yaĢ grubunda yer alan katılımcıların, salon+2‟ye kadar oda 

sayısına sahip konutları daha az tercih ettikleri görülmektedir.  
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Tablo 5.2.56. Katılımcıların YaĢı Ġle Konuttan Memnuniyet Durumu Çapraz 

EĢleĢtirmeTablosu 

 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu 

Toplam Hayır Evet 

Y
aĢ

 

20-34 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 12 151 163 

YaĢ Ġçindeki Pay 7,4% 92,6% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
35,3% 41,3% 40,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,0% 37,8% 40,8% 

35-64 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 22 205 227 

YaĢ Ġçindeki Pay 9,7% 90,3% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
64,7% 56,0% 56,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 5,5% 51,3% 56,8% 

65 YaĢ ve Üzeri 

Katılımcı Sayısı 0 10 10 

YaĢ Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
0,0% 2,7% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 2,5% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 34 366 400 

YaĢ Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

 

Katılımcılardan 35-64 yaĢ aralığında yer alanların oturdukları konutlardan daha 

memnun oldukları görülmektedir. Katılımcılardan 65 ve üzeri yaĢ aralığında yer alanlardan 

oturdukları konuttan memnuniyetsizlik yaĢayan bulunmamaktadır. 20-34 yaĢ aralığındaki 

katılımcıların %92,6‟sı konutundan memnunken, %7,4‟ü konutundan memnun olmadığını 

beyan etmiĢtir.  Konuttan memenuniyet durumu içinde evet seçeneğinin payları 

incelendiğinde %41,3‟ünün 20-34 yaĢ aralığında, %56‟sının 35-64 yaĢ aralığında ve 

%2,7‟sinin 65 ve üzeri yaĢ aralığındaki katılımcılar olduğu görülmektedir. 
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Tablo 5.2.57. Katılımcıların YaĢı Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Tercihi Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Satın Alınmak Ġstenen Konutun Ödeme Tercihi 

Toplam 

Kendi 

paramla 

peĢin 

Yarısı 

peĢin 

yarısı 

banka 

kredili 

Katılım 

bankası 

finansman 

destekli 

Kendi 

paramla 

taksitli 

Tamamı 

banka 

kredili 

Y
aĢ

 

20-34 

YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 61 50 14 13 25 163 

YaĢ Ġçindeki Pay 37,4% 30,7% 8,6% 8,0% 15,3% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçindeki 

Pay 
42,7% 46,3% 33,3% 54,2% 30,1% 40,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 15,3% 12,5% 3,5% 3,3% 6,3% 40,8% 

35-64 

YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 78 57 27 11 54 227 

YaĢ Ġçindeki Pay 34,4% 25,1% 11,9% 4,8% 23,8% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçindeki 

Pay 
54,5% 52,8% 64,3% 45,8% 65,1% 56,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,5% 14,3% 6,8% 2,8% 13,5% 56,8% 

65 YaĢ ve 

Üzeri 

Katılımcı Sayısı 4 1 1 0 4 10 

YaĢ Ġçindeki Pay 40,0% 10,0% 10,0% 0,0% 40,0% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçindeki 

Pay 
2,8% 0,9% 2,4% 0,0% 4,8% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 0,3% 0,3% 0,0% 1,0% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 143 108 42 24 83 400 

YaĢ Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

Ödeme Tercihi Ġçindeki 

Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

 

Katılımcılar en fazla “Kendi paramla peĢin” seçeneğini tercih etmiĢ olup, bu 

seçeneği seçenlerin %54,5‟ini 35-64 yaĢ arası, %42,7‟sini 20-34 yaĢ arası ve %2,8‟ini 65 

ve üzeri yaĢtaki katılımcılar oluĢturmaktadır. Katılımcıların toplam tercihi göz önünde 

bulundurulduğunda, %35,8‟inin “Kendi paramla peĢin”, %27‟sinin “Yarısı peĢin yarısı 

banka kredili”, %20,8‟inin “Tamamı banka kredili”, %10,5‟inin “Katılım bankası 

finansman destekli” ve %6‟sının “Kendi paramla taksitli” ödeme seçeneğini tercih etikleri 

görülmüĢtür.  
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Tablo 5.2.58. Katılımcıların YaĢı Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Gücü Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Ödeme Gücü 

Toplam 

130 Bin 

TL‟den Az 

131 Bin TL 

ve Üzeri 

Y
aĢ

 

20-34 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 142 21 163 

YaĢ Ġçindeki Pay 87,1% 12,9% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 39,7% 50,0% 40,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 35,5% 5,3% 40,8% 

35-64 YaĢ Arası 

Katılımcı Sayısı 207 20 227 

YaĢ Ġçindeki Pay 91,2% 8,8% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 57,8% 47,6% 56,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 51,8% 5,0% 56,8% 

65 YaĢ ve Üzeri 

Katılımcı Sayısı 9 1 10 

YaĢ Ġçindeki Pay 90,0% 10,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 2,5% 2,4% 2,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,3% 0,3% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 358 42 400 

YaĢ Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

 

Katılımcıların geneli satın almak istedikleri konut için düĢündükleri ödeme 

gücü olarak 130 bin TL‟den az seçeneğini tercih etmiĢlerdir. 130 bin TL‟den az ödeme 

gücü seçeneğini tercih edenlerin %57,8‟ini 35-64 yaĢ, %39,7‟sini 20-34 yaĢ ve %2,5‟ini 65 

ve üzeri yaĢ aralığındaki katılımcılar oluĢturmaktadır. Ayrıca tablodan 131 bin TL ve üzeri 

ödeme gücü seçeneğini tercih edenlerin en fazla 20-34 yaĢ aralığındaki katılımcılar olduğu 

görülmektedir.  
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Tablo 5.2.59. Katılımcıların Öğrenim Durumu Ġle Oturdukları Konut Tipi Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 Konut Tipi 

Toplam Apartman Dairesi Bahçeli Ev 

Ö
ğ

re
n

im
 D

u
ru

m
u
 

Okur-Yazar 

Katılımcı Sayısı 2 2 4 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 50,0% 50,0% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 0,6% 2,3% 1,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,5% 0,5% 1,0% 

Ġlkokul 

Katılımcı Sayısı 124 36 160 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 77,5% 22,5% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 39,5% 41,9% 40,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 31,0% 9,0% 40,0% 

Ortaokul 

Katılımcı Sayısı 46 18 64 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 71,9% 28,1% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 14,6% 20,9% 16,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 11,5% 4,5% 16,0% 

Lise 

Katılımcı Sayısı 84 19 103 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 81,6% 18,4% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 26,8% 22,1% 25,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 21,0% 4,8% 25,8% 

Yüksekokul 

Katılımcı Sayısı 19 5 24 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 79,2% 20,8% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 6,1% 5,8% 6,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,8% 1,3% 6,0% 

Lisans 

Katılımcı Sayısı 35 4 39 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 89,7% 10,3% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 11,1% 4,7% 9,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,8% 1,0% 9,8% 

Yüksek Lisans 

Katılımcı Sayısı 4 1 5 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 80,0% 20,0% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 1,3% 1,2% 1,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 0,3% 1,3% 

Doktora 

Katılımcı Sayısı 0 1 1 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 0,0% 1,2% 0,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 0,3% 0,3% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipin Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

 

Katılımcıların öğrenim durumu ile oturdukları konut tipi çapraz eĢleĢtirme 

tablosundan elde edilen veriler değerlendirildiğinde katılımcıların çoğunun apartman 

dairesinde oturduğu görülmektedir. Apartman dairesinde oturanların %39,5‟inin ilkokul, 

%26,8‟inin lise, %14,6‟sının ortaokul, %11,1‟inin lisans, %6,1‟inin yüksekokul, 

%1,3‟ünün yüksek lisans ve %0,6‟sının okuryazar derecesinde öğrenim durumunda 
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oldukları görülmektedir. Bahçeli evde oturanların çoğunluğunu ilkokul derecesinde 

öğrenim durumuna sahip bireylerin oluĢturduğu görülmüĢtür.  

 

Tablo 5.2.60. Katılımcıların Öğrenim Durumu Ġle Oturdukları Konut GeniĢliği Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

  

Konut GeniĢliği 

Toplam 
50-150 m

2
 151 m

2
 ve Üzeri 

Ö
ğ

re
n

im
 D

u
ru

m
u
 

Okur-Yazar 

Katılımcı Sayısı 4 0 4 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 100,0% 0,0% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 1,2% 0,0% 1,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 0,0% 1,0% 

Ġlkokul 

Katılımcı Sayısı 140 20 160 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 87,5% 12,5% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 41,5% 31,7% 40,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 35,0% 5,0% 40,0% 

Ortaokul 

Katılımcı Sayısı 59 5 64 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 92,2% 7,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 17,5% 7,9% 16,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 14,8% 1,3% 16,0% 

Lise 

Katılımcı Sayısı 82 21 103 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 79,6% 20,4% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 24,3% 33,3% 25,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 20,5% 5,3% 25,8% 

Yüksekokul 

Katılımcı Sayısı 22 2 24 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 91,7% 8,3% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 6,5% 3,2% 6,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 5,5% 0,5% 6,0% 

Lisans 

Katılımcı Sayısı 28 11 39 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 71,8% 28,2% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 8,3% 17,5% 9,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,0% 2,8% 9,8% 

Yüksek Lisans 

Katılımcı Sayısı 1 4 5 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 20,0% 80,0% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 0,3% 6,3% 1,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 1,0% 1,3% 

Doktora 

Katılımcı Sayısı 1 0 1 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 100,0% 0,0% 100,0% 

GeniĢlik Ġçindeki Pay 0,3% 0,0% 0,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 0,0% 0,3% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 337 63 400 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

 

Katılımcıların çoğunluğunun (%84,3), 50-150 m
2
 geniĢliğinde konutlarda 

ikamet ettiği görülmektedir. Katılımcıların %15,8‟i 151 m
2
 ve üzerinde bir geniĢliğe sahip 



169 

konutlarda ikamet etmektedir. Katılımcıların öğrenim durumu ile oturdukları konut 

geniĢliği çapraz eĢleĢtirme tablosundaki veriler doğrultusunda 151 m
2
 ve üzeri geniĢliğe 

sahip konutlarda oturanların öğrenim durumuna bakıldığında; %33,3‟inin Lise, 

%31,7‟sinin Ġlkokul, %17,5‟inin Lisans, %7,9‟unun Ortaokul, %6,3‟ünün Yüksek Lisans 

ve %3,2‟sinin Yükseokul düzeyinde bir eğitime sahip olduğu görülmektedir.   

Tablo 5.2.61. Katılımcıların Öğrenim Durumu Ġle Konuttan Memnuniyet Durumu Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu 

Toplam Hayır Evet 

Ö
ğ

re
n

im
 D

u
ru

m
u
 

Okur-Yazar 

Katılımcı Sayısı 0 4 4 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 1,1% 1,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 1,0% 1,0% 

Ġlkokul 

Katılımcı Sayısı 14 146 160 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 8,8% 91,3% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 41,2% 39,9% 40,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,5% 36,5% 40,0% 

Ortaokul 

Katılımcı Sayısı 3 61 64 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 4,7% 95,3% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 8,8% 16,7% 16,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,8% 15,3% 16,0% 

Lise 

Katılımcı Sayısı 11 92 103 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 10,7% 89,3% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 32,4% 25,1% 25,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,8% 23,0% 25,8% 

Yüksekokul 

Katılımcı Sayısı 4 20 24 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 16,7% 83,3% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 11,8% 5,5% 6,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 5,0% 6,0% 

Lisans 

Katılımcı Sayısı 2 37 39 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 5,1% 94,9% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 5,9% 10,1% 9,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,5% 9,3% 9,8% 

Yüksek Lisans 

Katılımcı Sayısı 0 5 5 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 1,4% 1,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 1,3% 1,3% 

Doktora 

Katılımcı Sayısı 0 1 1 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 0,3% 0,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 0,3% 0,3% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Öğrenim Durumu Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 
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Katılımcıların öğrenim durumu ile konuttan memnuniyet durumu çapraz 

eĢleĢtirme tablosu incelendiğinde, katılımcıların %91,5‟i oturdukları konuttan memenun 

iken, %8,5‟i ise memnun olmadığını belirtmiĢtir. Memnun olmayanların oransal olarak 

çoğunluğunu ilkokul (%41,2) ve Lise (%32,4) düzeyinde öğrenim durumuna sahip 

katılımcılar oluĢtumaktadır. Yine aynı Ģekilde oturdukları konuttan memenun olanların 

çoğunluğunu da Ġlkokul (%39,9) ve Lise (%25,1) düzeyinde öğrenim durumuna sahip 

katılımcılar oluĢtumaktadır. 
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Tablo 5.2.62. Katılımcıların Mesleği Ġle Oturdukları Konut GeniĢliği Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 Konut GeniĢliği 

Toplam 50-150 m2 151 m2 ve üzeri 

M
es

le
k

 

ĠĢsiz 

Katılımcı Sayısı 6 1 7 

Meslek Ġçindeki Pay 85,7% 14,3% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 1,8% 1,6% 1,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,5% 0,3% 1,8% 

Çiftçi 

Katılımcı Sayısı 80 10 90 

Meslek Ġçindeki Pay 88,9% 11,1% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 23,7% 15,9% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 20,0% 2,5% 22,5% 

Tüccar/Sanayici 

Katılımcı Sayısı 30 8 38 

Meslek Ġçindeki Pay 78,9% 21,1% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 8,9% 12,7% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,5% 2,0% 9,5% 

Ev Hanımı 

Katılımcı Sayısı 74 6 80 

Meslek Ġçindeki Pay 92,5% 7,5% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 22,0% 9,5% 20,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 18,5% 1,5% 20,0% 

Memur 

Katılımcı Sayısı 6 0 6 

Meslek Ġçindeki Pay 100,0% 0,0% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 1,8% 0,0% 1,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,5% 0,0% 1,5% 

Emekli 

Katılımcı Sayısı 13 4 17 

Meslek Ġçindeki Pay 76,5% 23,5% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 3,9% 6,3% 4,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,3% 1,0% 4,3% 

Serbest Meslek 

Katılımcı Sayısı 3 2 5 

Meslek Ġçindeki Pay 4,2 ,8 5,0 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 60,0% 40,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,9% 3,2% 1,3% 

% of Total 0,8% 0,5% 1,3% 

ĠĢçi 

Katılımcı Sayısı 80 27 107 

Meslek Ġçindeki Pay 74,8% 25,2% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 23,7% 42,9% 26,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 20,0% 6,8% 26,8% 

Esnaf/Zanaatkâr 

Katılımcı Sayısı 34 2 36 

Meslek Ġçindeki Pay 94,4% 5,6% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 10,1% 3,2% 9,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 0,5% 9,0% 

Diğer 

Katılımcı Sayısı 11 3 14 

Meslek Ġçindeki Pay 78,6% 21,4% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 3,3% 4,8% 3,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,8% 0,8% 3,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 337 63 400 

Meslek Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 
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Katılımcıların mesleği ile oturdukları konut geniĢliği çapraz eĢleĢtirme 

tablosundaki bilgilere detaylı bakıldığında 50-150 m
2
 geniĢliğindeki konutlarda oturanların 

çoğunluğunun (%23,7 oranla) çiftçi ve iĢçi oldukları görülmektedir. Çiftçi ve iĢçileri %22 

oranla ev hanımı ve %10,1 oranla esnaf/zanaatkârlar izlemektedir. 151 m
2
 ve üzeri 

geniĢliğe sahip konutta oturanların içerisinde %42,9 oranla iĢçiler ilk sırada yer almaktadır. 
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Tablo 5.2.63. Katılımcıların Mesleği Ġle Konuttan Memnuniyet Durumu Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu 

Toplam Hayır Evet 

M
es

le
k

 

 

ĠĢsiz Katılımcı Sayısı 0 7 7 

Meslek Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 1,9% 1,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 1,8% 1,8% 

Çiftçi Katılımcı Sayısı 12 78 90 

Meslek Ġçindeki Pay 13,3% 86,7% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 35,3% 21,3% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,0% 19,5% 22,5% 

Tüccar/Sanayici Katılımcı Sayısı 3 35 38 

Meslek Ġçindeki Pay 7,9% 92,1% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 8,8% 9,6% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,8% 8,8% 9,5% 

Ev Hanımı Katılımcı Sayısı 5 75 80 

Meslek Ġçindeki Pay 6,3% 93,8% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 14,7% 20,5% 20,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,3% 18,8% 20,0% 

Memur Katılımcı Sayısı 0 6 6 

Meslek Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 1,6% 1,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 1,5% 1,5% 

Emekli Katılımcı Sayısı 0 17 17 

Meslek Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 4,6% 4,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 4,3% 4,3% 

Serbest Meslek Katılımcı Sayısı 0 5 5 

Meslek Ġçindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 0,0% 1,4% 1,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,0% 1,3% 1,3% 

ĠĢçi Katılımcı Sayısı 9 98 107 

Meslek Ġçindeki Pay 8,4% 91,6% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 26,5% 26,8% 26,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,3% 24,5% 26,8% 

Esnaf/Zanaatkar Katılımcı Sayısı 4 32 36 

Meslek Ġçindeki Pay 11,1% 88,9% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 11,8% 8,7% 9,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 8,0% 9,0% 

Diğer Katılımcı Sayısı 1 13 14 

Meslek Ġçindeki Pay 7,1% 92,9% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 2,9% 3,6% 3,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 3,3% 3,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Meslek Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 
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Katılımcıların mesleği ile oturdukları konuttan memnuniyet durumu çapraz 

eĢleĢtirme tablosuna bakıldığında, katılımcıların %91,5‟inin konutlarından memnun 

oldukları ve bu memnun olanların %26,8‟inin iĢçi, %21,3‟ünün çiftçi ve %20,5‟inin de ev 

hanımı olduğu görülmektedir.  

  



175 

Tablo 5.2.64. Katılımcıların Mesleği Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Tercihi Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Satın Alınmak Ġstenen Konutun Ödeme Tercihi 

Toplam 

Kendi 

paramla 

peĢin 

Yarısı 

peĢin 

yarısı 

banka 

kredili 

Katılım 

bankası 

finansman 

destekli 

Kendi 

paramla 

taksitli 

Tamamı 

banka 

kredili 

M
es

le
k

 

 

ĠĢsiz 

Katılımcı Sayısı 5 1 1 0 0 7 

Meslek Ġçindeki Pay 71,4% 14,3% 14,3% 0,0% 0,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 3,5% 0,9% 2,4% 0,0% 0,0% 1,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,3% 0,3% 0,3% 0,0% 0,0% 1,8% 

Çiftçi 

Katılımcı Sayısı 29 26 10 8 17 90 

Meslek Ġçindeki Pay 32,2% 28,9% 11,1% 8,9% 18,9% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 20,3% 24,1% 23,8% 33,3% 20,5% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,3% 6,5% 2,5% 2,0% 4,3% 22,5% 

Tüccar/ 

Sanayici 

Katılımcı Sayısı 11 14 1 2 10 38 

Meslek Ġçindeki Pay 28,9% 36,8% 2,6% 5,3% 26,3% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 7,7% 13,0% 2,4% 8,3% 12,0% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,8% 3,5% 0,3% 0,5% 2,5% 9,5% 

Ev 

Hanımı 

Katılımcı Sayısı 27 18 7 4 24 80 

Meslek Ġçindeki Pay 33,8% 22,5% 8,8% 5,0% 30,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 18,9% 16,7% 16,7% 16,7% 28,9% 20,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,8% 4,5% 1,8% 1,0% 6,0% 20,0% 

Memur 

Katılımcı Sayısı 1 2 0 0 3 6 

Meslek Ġçindeki Pay 16,7% 33,3% 0,0% 0,0% 50,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 0,7% 1,9% 0,0% 0,0% 3,6% 1,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 0,5% 0,0% 0,0% 0,8% 1,5% 

Emekli 

Katılımcı Sayısı 9 4 1 0 3 17 

Meslek Ġçindeki Pay 52,9% 23,5% 5,9% 0,0% 17,6% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 6,3% 3,7% 2,4% 0,0% 3,6% 4,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,3% 1,0% 0,3% 0,0% 0,8% 4,3% 

Serbest 

Meslek 

Katılımcı Sayısı 2 1 0 0 2 5 

Meslek Ġçindeki Pay 40,0% 20,0% 0,0% 0,0% 40,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 1,4% 0,9% 0,0% 0,0% 2,4% 1,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,5% 0,3% 0,0% 0,0% 0,5% 1,3% 

ĠĢçi 

Katılımcı Sayısı 49 22 13 9 14 107 

Meslek Ġçindeki Pay 45,8% 20,6% 12,1% 8,4% 13,1% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 34,3% 20,4% 31,0% 37,5% 16,9% 26,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 12,3% 5,5% 3,3% 2,3% 3,5% 26,8% 

Esnaf/ 

Zanaatkar 

Katılımcı Sayısı 9 14 7 0 6 36 

Meslek Ġçindeki Pay 25,0% 38,9% 19,4% 0,0% 16,7% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 6,3% 13,0% 16,7% 0,0% 7,2% 9,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,3% 3,5% 1,8% 0,0% 1,5% 9,0% 

Diğer 

Katılımcı Sayısı 1 6 2 1 4 14 

Meslek Ġçindeki Pay 7,1% 42,9% 14,3% 7,1% 28,6% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 0,7% 5,6% 4,8% 4,2% 4,8% 3,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 1,5% 0,5% 0,3% 1,0% 3,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 143 108 42 24 83 400 

Meslek Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 
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Katılımcıların mesleği ile satın alacakları konut için düĢündükleri ödeme tercihi 

çapraz eĢleĢtirme tablosu incelendiğinde, en fazla tercih ettikleri seçeneğin kendi paramla peĢin 

seçeneği olduğu (%35,8) ve bu seçeneği seçenlerin de %34,3'ünü iĢçiler, %20,3'ünü 

çiftçiler, %18,9'unu da ev hanımlarının oluĢturduğu görülmektedir. 

 

Tablo 5.2.65. Katılımcıların Aile Tipi Ġle Oturdukları Konut Tipi Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konut Tipi 

Toplam 

Apartman 

Dairesi Bahçeli Ev 

A
il

e 
T

ip
i 

Çekirdek Aile 

(anne, baba, çocuklar) 

Katılımcı Sayısı 295 76 371 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 79,5% 20,5% 100,0% 

 Konut Tipi Ġçindeki Pay 93,9% 88,4% 92,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 73,8% 19,0% 92,8% 

GeniĢ Aile 

(dede, nine, anne, baba, 

çocuk vb.) 

Katılımcı Sayısı 19 10 29 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 65,5% 34,5% 100,0% 

 Konut Tipi Ġçindeki Pay 6,1% 11,6% 7,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,8% 2,5% 7,3% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

 Konut Tipi Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

 

Katılımcıların aile tipi ile oturdukları konut tipi çapraz eĢleĢtirme tablosu 

incelendiğinde katılımcıların çoğunun apartman dairelerinde oturdukları görülmektedir. 

Apartman dairesinde oturanların %93,9‟unu çekirdek aile ve %6,1‟ini de geniĢ aile tipi 

oluĢturmaktadır. Bahçeli evde oturanların %88,4‟ünü çekirdek aile ve %11,6‟sını geniĢ aile 

tipi oluĢturmaktadır.  
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Tablo 5.2.66. Katılımcıların Aile Tipi Ġle Oturdukları Konut GeniĢliği Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konut GeniĢliği 

Toplam 50-150 m2 151 m2 ve Üzeri 
A

il
e 

T
ip

i 

Çekirdek Aile 

(anne, baba, 

çocuklar) 

Katılımcı Sayısı 319 52 371 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 86,0% 14,0% 100,0% 

Konut GeniĢliğ Ġçindeki 

Pay 
94,7% 82,5% 92,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 79,8% 13,0% 92,8% 

GeniĢ Aile 

(dede, nine, anne, 

baba, çocuk vb.) 

Katılımcı Sayısı 18 11 29 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 62,1% 37,9% 100,0% 

Konut GeniĢliğ Ġçindeki 

Pay 
5,3% 17,5% 7,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,5% 2,8% 7,3% 

T
o

p
la

m
 

 Katılımcı Sayısı 337 63 400 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

Konut GeniĢliğ Ġçindeki 

Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

 

Tablodan görüldüğü üzere katılımcıların %92,8‟i çekirdek aile tipinde yer 

almaktadır ve bunların %86‟sı 50-150 m
2 

geniĢliğindeki konutlarda ikamet etmektedir. 

Katılımcıların %7,3‟ünü geniĢ aile tipinde yer alan bireyler oluĢturmaktadır ve bu 

bireylerin %62,1‟i 50-150 m
2
 geniĢliğinde, %37,9‟u 151 m

2
 ve üzeri geniĢliğe sahip 

konutlada oturmaktadır.  

 

Tablo 5.2.67.Katılımcıların Aile Tipi Ġle Oturdukları Konuttan Memnuniyet Durumu 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 Konuttan Memnuniyet Durumu 

Toplam Hayır Evet 

A
il

e 
T

ip
i 

Çekirdek Aile 

(anne, baba, 

çocuklar) 

Katılımcı Sayısı 30 341 371 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 8,1% 91,9% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 88,2% 93,2% 92,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,5% 85,3% 92,8% 

GeniĢ Aile 

(dede, nine, 

anne, baba, 

çocuk vb.) 

Katılımcı Sayısı 4 25 29 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 13,8% 86,2% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 11,8% 6,8% 7,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 6,3% 7,3% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 
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Katılımcıların aile tipi ile konuttan memnuniyet durumu çapraz eĢleĢtirme 

tablosu incelendiğinde, katılımcıların genelinin oturdukları konuttan memnun oldukları 

görülmektedir. Memnun olmayanların %88,2‟sini çekirdek aile ve %11,8‟ini geniĢ aile tipi 

oluĢturmaktır. Oturdukları konuttan memnun olan katılımcıların da %93,2‟sini çekirdek 

aile ve %6,8‟ini geniĢ aile tipi oluĢmaktadır.  

 

Tablo 5.2.68.Katılımcıların Aile Tipi Ġle Satın Alacakları Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme 

Gücü Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Ödeme Gücü 

Toplam 

130 Bin TL 

den Az 

131 Bin TL 

ve Üzeri 

A
il

e 
T

ip
i 

Çekirdek Aile 

(anne, baba, çocuklar) 

Katılımcı Sayısı 331 40 371 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 89,2% 10,8% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 92,5% 95,2% 92,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 82,8% 10,0% 92,8% 

GeniĢ Aile 

(dede, nine, anne, baba, 

çocuk vb.) 

Katılımcı Sayısı 27 2 29 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 93,1% 6,9% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 7,5% 4,8% 7,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,8% 0,5% 7,3% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 358 42 400 

Aile Tipi Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

 

  

Katılımcıların geneli satın alacakları konut için düĢündükleri ödeme gücü 

olarak 130 bin TL‟den az seçeneğini tercih etmiĢtir. 130 bin TL‟den az ödeme gücünü 

tercih eden katılımcıların %92,5‟i çekirdek aile ve %7,5‟i geniĢ aile tipinde yer almaktadır. 

131-160 bin TL ödeme gücünü tercih edenlerin çoğunluğunu (%95,2), tablo genelinde 

olduğu gibi çekirek aile tipinde yer alan katılımcıların oluĢturduğu görülmektedir.  
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Tablo 5.2.69. Katılımcıların Aile YaĢam Dönemi Ġle Oturdukları Konut Tipi Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konut Tipi 

Toplam 

Apartman 

Dairesi 

Bahçeli 

Ev 

A
il

en
in

 Y
aĢ

am
 D

ö
n

em
i 

BaĢlangıç Aile 

( yeni evli çift 

/çocuğu yok) 

Katılımcı Sayısı 28 14 42 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 66,7% 33,3% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 8,9% 16,3% 10,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,0% 3,5% 10,5% 

GeniĢleyen 

Aile (çocuklu) 

Katılımcı Sayısı 213 55 268 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 79,5% 20,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 67,8% 64,0% 67,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 53,3% 13,8% 67,0% 

Daralan Aile 

(çocukları 

evlenmiĢ veya 

ayrı yaĢayan) 

Katılımcı Sayısı 73 17 90 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 81,1% 18,9% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 23,2% 19,8% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 18,3% 4,3% 22,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

 

Katılımcıların aile yaĢam dönemi ile oturdukları konut tipi çapraz eĢleĢtirme 

tablosu incelendiğinde katılımcılarının genelinin apartman dairesinde oturdukları 

görülmektedir. Apartman dairesinde oturan katılımcıların %67,8‟ini çocuklu aileler, 

%23,2‟sini çocukları evlenmiĢ veya ayrı yaĢayan aileler ve %8,9‟unu yeni evli çift veya 

çocuğu olmayan aileler oluĢturmaktadır.  
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Tablo 5.2.70. Katılımcıların Aile YaĢam Dönemi Ġle Oturdukları Konutun Oda Sayısı 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Oda Sayısı 

Toplam  

Salon+2 e 

Kadar 

Salon+3 ve 

Üzeri 

A
il

en
in

 Y
aĢ

am
 D

ö
n

em
i 

 

BaĢlangıç Aile 

( yeni evli çift / 

çocuğu yok) 

Katılımcı Sayısı 10 32 42 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 23,8% 76,2% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçindeki Pay 13,0% 9,9% 10,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,5% 8,0% 10,5% 

GeniĢleyen 

Aile (çocuklu) 

Katılımcı Sayısı 52 216 268 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 19,4% 80,6% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçindeki Pay 67,5% 66,9% 67,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 13,0% 54,0% 67,0% 

Daralan Aile 

(çocukları 

evlenmiĢ veya 

ayrı yaĢayan) 

Katılımcı Sayısı 15 75 90 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 16,7% 83,3% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçindeki Pay 19,5% 23,2% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,8% 18,8% 22,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 77 323 400 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

 

Aile yaĢam dönemi ile oturulan konutun oda sayısı çapraz eĢleĢtirme tablosu 

incelendiğinde katılımcıların %80,8‟inin salon+3 ve üzeri oda sayısına sahip konutlarda 

oturdukları görülmektedir. Salon+3 ve üzeri oda sayılı konutları tercih eden katılımcıların 

%66,9‟unun çocuklu, %23,2‟sinin çocukları evlenmiĢ veya ayrı yaĢayan, %9,9‟unun yeni 

evli çift veya çocuğu olmayan ailelerden oluĢtuğu görülmektedir.  
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Tablo 5.2.71. Katılımcıların Aile YaĢam Dönemi ile Oturulan Konuttan Memnuniyet 

Durumu Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konuttan 

Memnuniyet 

Durumu 

Toplam Hayır Evet 

A
il

en
in

 Y
aĢ

am
 D

ö
n

em
i 

BaĢlangıç Aile 

( yeni evli çift 

/çocuğu yok) 

Katılımcı Sayısı 5 37 42 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 11,9% 88,1% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 14,7% 10,1% 10,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,3% 9,3% 10,5% 

GeniĢleyen 

Aile (çocuklu) 

Katılımcı Sayısı 24 244 268 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 9,0% 91,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 70,6% 66,7% 67,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,0% 61,0% 67,0% 

Daralan Aile 

(çocukları 

evlenmiĢ veya 

ayrı yaĢayan) 

Katılımcı Sayısı 5 85 90 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 5,6% 94,4% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 14,7% 23,2% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,3% 21,3% 22,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Ailenin YaĢam Dönemi Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet Durumu Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

 

Aile yaĢam dönemi ile oturulan konuttan memnuniyet durumu çapraz tablosu 

incelendiğinde, katılımcıların çoğunluğunun oturdukları konuttan memnun oldukları 

görülmektedir. Konuttan memnun olan katılımcıların %67‟si çocuklu, %22,5‟i çocukları evlenmiĢ 

veya ayrı yaĢayan, %10,5‟i yeni evli çift veya çocuğu olmayan ailelerden oluĢmaktadır. 

Konutundan memnun olmayan katılımcıların aile yaĢm dönemine bakıldığında en fazla çocuklu 

aileler oldukları görülmektedir.  
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Tablo 5.2.72. Katılımcıların Geliri Ġle Oturdukları Konut Tipi Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 Konut Tipi 

Toplam Apartman Dairesi Bahçeli Ev 
G

el
ir

 

0-1300 TL Katılımcı Sayısı 50 17 67 

Gelir Ġçindeki Pay 74,6% 25,4% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 15,9% 19,8% 16,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 12,5% 4,3% 16,8% 

1301-1800 TL Katılımcı Sayısı 57 19 76 

Gelir Ġçindeki Pay 75,0% 25,0% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 18,2% 22,1% 19,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 14,3% 4,8% 19,0% 

1801-2300 TL Katılımcı Sayısı 81 19 100 

Gelir Ġçindeki Pay 81,0% 19,0% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 25,8% 22,1% 25,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 20,3% 4,8% 25,0% 

2301-2800 TL Katılımcı Sayısı 64 10 74 

Gelir Ġçindeki Pay 86,5% 13,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 20,4% 11,6% 18,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 16,0% 2,5% 18,5% 

2801-3300 TL Katılımcı Sayısı 33 12 45 

Gelir Ġçindeki Pay 73,3% 26,7% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 10,5% 14,0% 11,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,3% 3,0% 11,3% 

3301 TL ve 

Üzeri 

Katılımcı Sayısı 29 9 38 

Gelir Ġçindeki Pay 76,3% 23,7% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 9,2% 10,5% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,3% 2,3% 9,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Gelir Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

 

Katılımcıların büyük çoğunluğu apartman dairesinde oturmaktadır. Apartman 

dairesinde oturan katılımcıların gelir oranına bakıldığında %25,8‟inin 1801-2300 TL, 

%20,4‟ünün 2301-2800 TL ve %18,2‟sinin 1301-1800 TL aralığında bir gelire sahip 

olduğu görülmektedir. Bahçeli evde oturanların çoğunun 1301-2300 aralığında bir gelir 

düzeyine sahip olduğu görülürken, apartman dairesinde oturanların çoğunun 1801-2800 TL 

aralığında bir gelir düzeyine sahip oldukları görülmektedir.  
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Tablo 5.2.73. Katılımcıların Geliri Ġle Oturdukları Konutun Oda Sayısı Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Oda Sayısı 

Toplam 

Salon+2 e 

Kadar 

Salon+3 ve 

Üzeri 

G
el

ir
 

0-1300 TL 

Katılımcı Sayısı 10 57 67 

Gelir Ġçindeki Pay 14,9% 85,1% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 13,0% 17,6% 16,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,5% 14,3% 16,8% 

1301-1800 TL 

Katılımcı Sayısı 23 53 76 

Gelir Ġçindeki Pay 30,3% 69,7% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 29,9% 16,4% 19,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 5,8% 13,3% 19,0% 

1801-2300 TL 

Katılımcı Sayısı 17 83 100 

Gelir Ġçindeki Pay 17,0% 83,0% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 22,1% 25,7% 25,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,3% 20,8% 25,0% 

2301-2800 TL 

Katılımcı Sayısı 14 60 74 

Gelir Ġçindeki Pay 18,9% 81,1% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 18,2% 18,6% 18,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,5% 15,0% 18,5% 

2801-3300 TL 

Katılımcı Sayısı 9 36 45 

Gelir Ġçindeki Pay 20,0% 80,0% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 11,7% 11,1% 11,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,3% 9,0% 11,3% 

3301 TL ve 

Üzeri 

Katılımcı Sayısı 4 34 38 

Gelir Ġçindeki Pay 10,5% 89,5% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 5,2% 10,5% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,0% 8,5% 9,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 77 323 400 

Gelir Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

Oda Saysı Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

 

Katılımcıların geliri ile oturdukları konutun oda sayısı çapraz eĢleĢtirme 

tablosu incelendiğinde katılımcılarının genelinin salon+3 ve üzeri oda sayısına sahip 

konutlarda ikamet ettikleri görülmektedir. Salon+3 ve üzeri oda sayısına sahip konutlarda 

en fazla 1801-2300 TL gelir düzeyine sahip katılımcılar (%25,7) ile 2301-2800 TL 

aralığında bir gelir düzeyine sahip katılımcıların (%18,6) oturduğu görülmektedir. 
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Tablo. 5.2.74. Katılımcıların Geliri Ġle Oturdukları Konuttan Memnuniyet Durumu Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

  

Konuttan 

Memnuniyet 

Durumu 

Toplam Hayır Evet 

G
el

ir
 

0-1300 TL 

Katılımcı Sayısı 6 61 67 

Gelir Ġçindeki Pay 9,0% 91,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
17,6% 16,7% 16,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,5% 15,3% 16,8% 

1301-1800 TL 

Katılımcı Sayısı 6 70 76 

Gelir Ġçindeki Pay 7,9% 92,1% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
17,6% 19,1% 19,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,5% 17,5% 19,0% 

1801-2300 TL 

Katılımcı Sayısı 7 93 100 

Gelir Ġçindeki Pay 7,0% 93,0% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
20,6% 25,4% 25,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,8% 23,3% 25,0% 

2301-2800 TL 

Katılımcı Sayısı 11 63 74 

Gelir Ġçindeki Pay 14,9% 85,1% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
32,4% 17,2% 18,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,8% 15,8% 18,5% 

2801-3300 TL 

Katılımcı Sayısı 1 44 45 

Gelir Ġçindeki Pay 2,2% 97,8% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
2,9% 12,0% 11,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 11,0% 11,3% 

3301 TL ve 

Üzeri 

Katılımcı Sayısı 3 35 38 

Gelir Ġçindeki Pay 7,9% 92,1% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
8,8% 9,6% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,8% 8,8% 9,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Gelir Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan Memnuniyet 

Durumu Ġçindeki Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

 

Katılımcıların geliri ile oturulan konuttan memnuniyet durumu çapraz 

eĢleĢtirme tablosu incelendiğinde, katılımcılarının genelinin oturdukları konuttan memnun 

oldukları görülmektedir. Oturduğu konuttan memnun olanlar en fazla 1801-2300 TL 

aralığındaki gelir düzeyine sahip katılımcılardan oluĢmaktadır. Oturduğu konuttan 



185 

memnun olanlar içerisinde en az memnun olanlar ise 3301 TL ve üzeri gelir düzeyine sahip 

katılımcılardır.  

Tablo 5.2.75. Katılımcıların Geliri Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Tercihi Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konutun Ödeme Tercihi 

Toplam 

Kendi 

paramla 

peĢin 

Yarısı 

peĢin 

yarısı 

banka 

kredili 

Katılım 

bankası 

finansman 

destekli 

Kendi 

paramla 

taksitli 

Tamamı 

banka 

kredili 

G
el

ir
  

0-1300 TL 

Katılımcı Sayısı 24 11 1 5 26 67 

Gelir Ġçindeki Pay 35,8% 16,4% 1,5% 7,5% 38,8% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
16,8% 10,2% 2,4% 20,8% 31,3% 16,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,0% 2,8% 0,3% 1,3% 6,5% 16,8% 

1301-1800 

TL 

Katılımcı Sayısı 21 28 7 4 16 76 

Gelir Ġçindeki Pay 27,6% 36,8% 9,2% 5,3% 21,1% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
14,7% 25,9% 16,7% 16,7% 19,3% 19,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 5,3% 7,0% 1,8% 1,0% 4,0% 19,0% 

1801-2300 

TL 

Katılımcı Sayısı 24 30 17 11 18 100 

Gelir Ġçindeki Pay 24,0% 30,0% 17,0% 11,0% 18,0% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
16,8% 27,8% 40,5% 45,8% 21,7% 25,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,0% 7,5% 4,3% 2,8% 4,5% 25,0% 

2301-2800 

TL 

Katılımcı Sayısı 25 21 11 1 16 74 

Gelir Ġçindeki Pay 33,8% 28,4% 14,9% 1,4% 21,6% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
17,5% 19,4% 26,2% 4,2% 19,3% 18,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,3% 5,3% 2,8% 0,3% 4,0% 18,5% 

2801-3300 

TL 

Katılımcı Sayısı 27 9 3 3 3 45 

Gelir Ġçindeki Pay 60,0% 20,0% 6,7% 6,7% 6,7% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
18,9% 8,3% 7,1% 12,5% 3,6% 11,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,8% 2,3% 0,8% 0,8% 0,8% 11,3% 

3301 TL ve 

Üzeri 

Katılımcı Sayısı 22 9 3 0 4 38 

Gelir Ġçindeki Pay 57,9% 23,7% 7,9% 0,0% 10,5% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
15,4% 8,3% 7,1% 0,0% 4,8% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 5,5% 2,3% 0,8% 0,0% 1,0% 9,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 143 108 42 24 83 400 

Gelir Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 
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Katılımcıların geliri ile satın alacakları konut için düĢündükleri ödeme tercihi çapraz 

eĢleĢtirme tablosu incelendiğinde katılımcıların ilk sırada kendi paramla peĢin seçeneğini, 

ikinci sırada yarısı peĢin yarısı banka kredili seçeneği tercih ettikleri görülmektedir. Kendi 

paramla peĢin Ģeçeneğini en fazla tercih eden bireyler 2801-3300 TL aralığındaki 

katılımcılar oluĢturmaktadır. Ayrıca diğer gelir seçeneklerindekilerin oranı da bu grubun 

oranından çok düĢük değildir. Yarısı peĢin yarısı banka kerdili ödeme seçeneğini en fazla 

tercih edenlerin gelir düzeyi ise 1801-2300 TL‟dir. Kendi paramla taksitli seçeneği en az 

tercih edilen seçenek olmuĢtur ve bu seneği, en fazla tercih edenlerin 1801-2300 TL 

aralığında gelire sahip oldukları görülmektedir.  

Tablo 5.2.76. Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġle Konut Tipi Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 Konut Tipi 

Toplam Apartman Dairesi Bahçeli Ev 

K
o

n
u

tt
a 

Y
aĢ

ay
an

 K
iĢ

i 
S

ay
ıs

ı 

1 

Katılımcı Sayısı 11 7 18 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġçindeki 

Pay 
61,1% 38,9% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 3,5% 8,1% 4,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,8% 1,8% 4,5% 

2 

Katılımcı Sayısı 43 11 54 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġçindeki 

Pay 
79,6% 20,4% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 13,7% 12,8% 13,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 10,8% 2,8% 13,5% 

3 

Katılımcı Sayısı 82 17 99 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġçindeki 

Pay 
82,8% 17,2% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 26,1% 19,8% 24,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 20,5% 4,3% 24,8% 

4 

Katılımcı Sayısı 109 25 134 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġçindeki 

Pay 
81,3% 18,7% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 34,7% 29,1% 33,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 27,3% 6,3% 33,5% 

5 ve 

üzeri 

Katılımcı Sayısı 69 26 95 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġçindeki 

Pay 
72,6% 27,4% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 22,0% 30,2% 23,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 17,3% 6,5% 23,8% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġçindeki 

Pay 
78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 
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Konutta yaĢayan kiĢi sayısı ile konut tipi çapraz eĢleĢtirme tablosu 

incelendiğinde en fazla apartman dairesinde ikamet edildiği görülmektedir. Apartman 

dairesinde oturanların %34,7‟sinin konutunda 4, %26,1‟inin konutunda 3, %22‟sinin 

konutunda 5 ve üzeri, %13,7‟sinin konutunda 2 ve %3,5‟inin konurunda 1 kiĢi 

yaĢamaktadır. Konutunda yaĢan kiĢi sayının 4 olduğu katılımcıların %81,3‟ü apartman 

dairesinde ve %18,7‟si bahçeli evlerde ikamet etmektedir.  

 

Tablo 5.2.77. Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı Ġle Oturulan Konut Tipi Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konut Tipi 

Toplam Apartman Dairesi Bahçeli Ev 

K
o

n
u

tt
a 

Y
aĢ

ay
an

 Ç
o

cu
k

 S
ay

ıs
ı 

1 

Katılımcı Sayısı 74 28 102 

Konutta Y. Çocuk Sayısı Ġçindeki Pay 72,5% 27,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 

Toplam Ġçindeki Pay 

23,6% 

18,5% 

32,6% 

7,0% 

25,5% 

25,5% 

2 

Katılımcı Sayısı 87 15 102 

Konutta Y. Çocuk SayısıĠçindeki Pay 85,3% 14,7% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 

Toplam Ġçindeki Pay 

27,7% 

21,8% 

17,4% 

3,8% 

25,5% 

25,5% 

3 

Katılımcı Sayısı 94 24 118 

Konutta Y. Çocuk Sayısı Ġçindeki Pay 79,7% 20,3% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 

Toplam Ġçindeki Pay 

29,9% 

23,5% 

27,9% 

6,0% 

29,5% 

29,5% 

4 

Katılımcı Sayısı 43 13 56 

Konutta Y. Çocuk Sayısı Ġçindeki Pay 76,8% 23,2% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 

Toplam Ġçindeki Pay 

13,7% 

10,8% 

15,1% 

3,3% 

14,0% 

14,0% 

5 ve 

üzeri 

Katılımcı Sayısı 16 6 22 

Konutta Y. Çocuk Sayısı Ġçindeki Pay 72,7% 27,3% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 

Toplam Ġçindeki Pay 

5,1% 

4% 

7,0% 

1,5% 

5,5% 

5,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Konutta Y. Çocuk Sayısı Ġçindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçindeki Pay 

Toplam Ġçindeki Pay 

100,0% 

78,5% 

100,0% 

21,5% 

100,0% 

100,0% 

 

Konutta yaĢayan çocuk sayısı ile oturulan konut tipi çapraz eĢleĢtirme tablosu 

incelendiğindeü, katılımcıların çoğunlukla konutunda 3 çocuk yaĢadığı görülmüĢtür. 

Konutunda yaĢayan çocuk sayısı 3 olanların %79,7‟si apartman dairesinde ve %20,3‟ü 
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bahçeli evlerde ikamet etmektedir. Katılımcıların konutunda yaĢayan çocuk sayısı 

oranlarına bakıldığında en az orana 5 ve üzeri çocuk sayısı grubunun sahip olduğu 

görülmektedir. Yine konutunda yaĢayan çocuk sayısı 5 ve üzeri olan katılımcıların 

çoğunun apartman dairesinde ikamet ettiği görülmektedir.   
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5.2.13. Konut Satın Alma Kararını Etkileyen Faktörlere ĠliĢkin Ki-Kare 

Analizleri 

 Bu kısımda daha önce verilen ve Ki-Kare ile test edilebilecek hipotezlerin testleri 

ve yorumlamaları yapılmıĢtır. 

 

H1: Bireylerin cinsiyeti ile konut için düşündükleri ödeme tercihi arasında anlamlı bir 

ilişki vardır. 

Tablo 5.2.78. Katılımcıların Cinsiyeti Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Gücüne ĠliĢkin 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Satın Alınmak Ġstenen Konut Ġçin Ödeme Gücü 

Toplam 
100 Bin 

TL‟den az 

100-130 

Bin TL 

131-160 

Bin TL 

161-190 

Bin TL 

191-220 

Bin TL 

221 Bin TL 

ve Üzeri 

C
in

si
y

et
 

Kadın 

Katılımcı Sayısı 63 45 30 8 8 0 154 

Cinsiyet Ġçerisindeki Pay 40,9% 29,2% 19,5% 5,2% 5,2% 0,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçerisindeki Pay 49,2% 31,3% 34,9% 40,0% 47,1% 0,0% 38,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 15,8% 11,3% 7,5% 2,0% 2,0% 0,0% 38,5% 

Erkek 

Katılımcı Sayısı 65 99 56 12 9 5 246 

Cinsiyet Ġçerisindeki Pay 26,4% 40,2% 22,8% 4,9% 3,7% 2,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçerisindeki Pay 50,8% 68,8% 65,1% 60,0% 52,9% 100,0% 61,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 16,3% 24,8% 14,0% 3,0% 2,3% 1,3% 61,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 128 144 86 20 17 5 400 

Cinsiyet Ġçerisindeki Pay 32,0% 36,0% 21,5% 5,0% 4,3% 1,3% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçerisindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 32,0% 36,0% 21,5% 5,0% 4,3% 1,3% 100,0% 

 

Katılımcıların cinsiyetleri ile satın almak istedikleri konut için düĢündükleri 

ödeme gücü arasında bir iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına 

göre, katılımcıların konut için düĢündükleri ödeme tercihleri ile cinsiyetleri arasında 

anlamlı bir iliĢkiyi öngören hipotez 0,05 önem seviyesinde kabul edilmektedir (P=0,019). 

Genel olarak erkekler kadınlara göre biraz daha yüksek miktarlarda ödeme yapabilecek 

güçlerinin olduğunu düĢünmektedirler. Ayrıca katılımcılar çoğunlukla 100-130 Bin TL 

aralığı ile 100 Bin TL altı aralıkta ödeme yapma tercihini seçmiĢlerdir.  
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H2: Bireylerin medeni durumu ile oturdukları konut tipi arasında anlamlı bir ilişki vardır. 

Tablo 5.2.79. Katılımcıların Medeni Durumu Ġle Oturdukları Konut Tipine ĠliĢkin Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Oturulan Konut Tipi 

Toplam Apartman Dairesi Bahçeli Ev 

M
ed

en
iD

u
ru

m
 

Bekar 

Katılımcı Sayısı 64 29 93 

Medeni Hal Ġçerisindeki Pay 68,8% 31,2% 100,0% 

Konut Tipi Ġçerisindeki Pay 20,4% 33,7% 23,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 16,0% 7,3% 23,3% 

Evli 

Katılımcı Sayısı 244 53 297 

Medeni Hal Ġçerisindeki Pay 82,2% 17,8% 100,0% 

Konut Tipi Ġçerisindeki Pay 77,7% 61,6% 74,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 61,0% 13,3% 74,3% 

EĢi Olmayan 

Katılımcı Sayısı 6 4 10 

Medeni Hal Ġçerisindeki Pay 60,0% 40,0% 100,0% 

Konut Tipi Ġçerisindeki Pay 1,9% 4,7% 2,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 1,5% 1,0% 2,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 314 86 400 

Medeni Hal Ġçerisindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

Konut Tipi Ġçerisindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 78,5% 21,5% 100,0% 

 

Katılımcıların medeni durumu ile oturdukları konut tipi arasında bir iliĢkinin 

olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, katılımcıların medeni durumu 

ile oturdukları konut tipi arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören hipotez kabul edilmiĢtir 

(P=0,008). Apartman dairesi genel olarak tüm katılımcılar tarafından tercih edilmektedir. 

Öte yandan apartman dairesi evli olanlar tarafından daha çok tercih edilen bir konut tipi 

olarak ortaya çıkmaktadır. Bu tablo bulgularının literatür taramasındaki Emine Kaba 

(2008), Konut Alma Kararlarını Etkileyen Faktörler ve Alıcı Profilini Belirlemeye Yönelik 

Bir AraĢtırma baĢlıklı yüksek lisans tezinde yer alan bilgiler ile örtüĢdüğü görülmektedir.  
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H3: Bireylerin medeni durumu ile oturdukları konutun oda sayısı arasında anlamlı bir 

ilişki vardır. 

Tablo 5.2.80. Katılımcıların Medeni Durumu Ġle Oturdukları Konutun Oda Sayısına ĠliĢkin 

Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Oturulan Konutun Oda Sayısı 

Toplam Salon+2 e Kadar Salon+3 ve Üzeri 

M
ed

en
i 

D
u

ru
m

 

 

Bekar 

Katılımcı Sayısı 11 82 93 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 11,8% 88,2% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçerisindeki Pay 14,3% 25,4% 23,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 2,8% 20,5% 23,3% 

Evli 

Katılımcı Sayısı 60 237 297 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 20,2% 79,8% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçerisindeki Pay 77,9% 73,4% 74,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 15,0% 59,3% 74,3% 

EĢi  

Olmayan 

Katılımcı Sayısı 6 4 10 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 60,0% 40,0% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçerisindeki Pay 7,8% 1,2% 2,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 1,5% 1,0% 2,5% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 77 323 400 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

Oda Sayısı Ġçerisindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

 

Katılımcıların medeni durumu ile oturdukları konuttaki oda sayısı arasında bir 

iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, katılımcıların medeni 

durumu ile oturdukları konuttaki oda sayısı arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören hipotez 

kabul edilmiĢtir (P=0,001). Buna göre, katılımcıların büyük çoğunluğu tarafından konutun 

çok odalı olması tercih edilmektedir. Ġlaveten beklendiği gibi çok odalı konutlar genellikle 

evli olanlar tarafından daha fazla tercih edilmektedir.  
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H4: Bireylerin medeni durumu ile konuttan memnuniyet durumu arasında anlamlı bir ilişki 

vardır. 

 

Tablo 5.2.81. Katılımcıların Medeni Durumu Ġle Oturdukları Konuttan Memnun Olma 

Durumlarına ĠliĢkin Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Oturulan Konuttan Memnun Olma 

Toplam Hayır Evet 

M
ed

en
i 

D
u

ru
m

 

 

Bekar 

Katılımcı Sayısı 2 91 93 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 2,2% 97,8% 100,0% 

Konuttan MemnuniyetĠçerisindeki Pay 5,9% 24,9% 23,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 0,5% 22,8% 23,3% 

Evli 

Katılımcı Sayısı 32 265 297 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 10,8% 89,2% 100,0% 

Konuttan MemnuniyetĠçerisindeki Pay 94,1% 72,4% 74,3% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 8,0% 66,3% 74,3% 

EĢi 

Olmayan 

Katılımcı Sayısı 0 10 10 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 0,0% 100,0% 100,0% 

Konuttan MemnuniyetĠçerisindeki Pay 0,0% 2,7% 2,5% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 0,0% 2,5% 2,5% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 34 366 400 

Medeni Durum Ġçerisindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

Konuttan MemnuniyetĠçerisindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçerisindeki Pay 8,5% 91,5% 100,0% 

 

Katılımcıların medeni durumu ile oturdukları konuttan memnun olma 

durumları arasında bir iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına 

göre, katılımcıların medeni durumu ile oturdukları konuttan memnun olma durumları 

arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören hipotez 0,05 önem seviyesinde kabul edilmektedir 

(P=0,021). Katılımcıların genel olarak oturdukları konuttan memnun oldukları 

anlaĢılmaktadır. Ancak evli olanlar diğerlerine göre oturdukları konuttan daha fazla 

memnun durumda iken bekar olanların daha az memnun oldukları görülmektedir. 
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H5: Bireylerin aile yaşam dönemi ile konut için düşündükleri ödeme tercihi arasında 

anlamlı bir ilişki vardır. 

Tablo 5.2.82. Katılımcıların Aile YaĢam Dönemi Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme 

Tercihi Çapraz EĢleĢtirme Tablosu 

 

Konutun Ödeme Tercihi 

Toplam 

Kendi 

paramla 

peĢin 

Yarısı 

peĢin 

yarısı 

banka 

kredili 

Katılım 

bankası 

finansman 

destekli 

Kendi 

paramla 

taksitli 

Tamamı 

banka 

kredili 

A
il

en
in

 Y
aĢ

am
 D

ö
n

em
i 

 

 

 

BaĢlangıç 

Aile 

(Yeni Evli 

Çift /Çocuğu 

Yok) 

Katılımcı Sayısı 17 14 6 3 2 42 

Aile YaĢam Dönemi 

Ġçindeki Pay 
40,5% 33,3% 14,3% 7,1% 4,8% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
11,9% 13,0% 14,3% 12,5% 2,4% 10,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,3% 3,5% 1,5% 0,8% 0,5% 10,5% 

GeniĢleyen 

Aile 

(Çocuklu) 

Katılımcı Sayısı 88 80 33 18 49 268 

Aile YaĢam Dönemi 

Ġçindeki Pay 
32,8% 29,9% 12,3% 6,7% 18,3% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
61,5% 74,1% 78,6% 75,0% 59,0% 67,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 22,0% 20,0% 8,3% 4,5% 12,3% 67,0% 

Daralan Aile 

(Çocukları 

EvlenmiĢ 

Veya Ayrı 

YaĢayan) 

Katılımcı Sayısı 38 14 3 3 32 90 

Aile YaĢam Dönemi 

Ġçindeki Pay 
42,2% 15,6% 3,3% 3,3% 35,6% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
26,6% 13,0% 7,1% 12,5% 38,6% 22,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 9,5% 3,5% 0,8% 0,8% 8,0% 22,5% 

T
o

p
la

m
 

 Katılımcı Sayısı 143 108 42 24 83 400 

Aile YaĢam Dönemi 

Ġçindeki Pay 
35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

Konutun Ödeme 

Tercihi Ġçindeki Pay 
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 35,8% 27,0% 10,5% 6,0% 20,8% 100,0% 

 

Katılımcıların aile yaĢam dönemi ile satın alacakları konut için düĢündükleri 

ödeme tercihi arasında bir iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına 

göre, katılımcıların aile yaĢam dönemi ile konut için düĢündükleri ödeme tercihi arasında 

anlamlı bir iliĢkiyi öngören hipotez kabul edilmiĢtir (P=0,000). Her üç aile yaĢam 

döneminde yer alan katılımcıların ödeme tercihleri arasında en fazla “Kendi paramla 

peĢin” Ģeçeneğini tercih ettikleri görülmektedir. BaĢlangıç aile döneminde yer alan 

katılımcılar en az “Tamamı banka kredili” ödeme Ģeçeneğini tercih ederken, geniĢleyen 
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aile döneminde yer alan katılımcılar en az “Kendi paramla taksitli” ödeme Ģeçeneğini 

tercih etmiĢlerdir. Daralan aile döneminde yer alan katılımcıların da “Katılım bankası 

finansman destekli” ve “Kendi paramla taksitli” ödeme seçeneklerini en az tercih ettiği 

görülmektedir.  

 

H6: Bireylerin geliri ile oturdukları konut genişliği arasında anlamlı bir ilişki vardır. 

Tablo 5.2.83. Katılımcıların Geliri Ġle Oturdukları Konut GeniĢliği Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konut GeniĢliği 

Toplam 50-150 m
2
 

151 m
2
 ve 

üzeri 

G
el

ir
 

 

0-1300 TL 

Katılımcı Sayısı 59 8 67 

Gelir Ġçindeki Pay 88,1% 11,9% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 17,5% 12,7% 16,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 14,8% 2,0% 16,8% 

1301-1800 TL 

Katılımcı Sayısı 67 9 76 

Gelir Ġçindeki Pay 88,2% 11,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 19,9% 14,3% 19,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 16,8% 2,3% 19,0% 

1801-2300 TL 

Katılımcı Sayısı 86 14 100 

Gelir Ġçindeki Pay 86,0% 14,0% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 25,5% 22,2% 25,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 21,5% 3,5% 25,0% 

2301-2800 TL 

Katılımcı Sayısı 65 9 74 

Gelir Ġçindeki Pay 87,8% 12,2% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 19,3% 14,3% 18,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 16,3% 2,3% 18,5% 

2801-3300 TL 

Katılımcı Sayısı 32 13 45 

Gelir Ġçindeki Pay 71,1% 28,9% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 9,5% 20,6% 11,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,0% 3,3% 11,3% 

3301 TL ve Üzeri 

Katılımcı Sayısı 28 10 38 

Gelir Ġçindeki Pay 73,7% 26,3% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 8,3% 15,9% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 7,0% 2,5% 9,5% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 337 63 400 

Gelir Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 84,3% 15,8% 100,0% 
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Katılımcıların geliri ile oturdukları konut geniĢliği arasında bir iliĢkinin olup 

olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, katılımcıların geliri ile oturdukları 

konut geniĢliği arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören hipotez 0,05 önem seviyesinde kabul 

edilmiĢtir (P=0,041). Katılımcıların çoğunun 50-150 m
2
geniĢliğe sahip konutlarda ikamet 

ettiği görülmektedir. 50-150 m
2 

ve 151 m
2
 üzerindeki her iki geniĢliğe sahip konutlarda en 

fazla 1801-2300 gelir düzeyine sahip katılımcıların ikamet ettiği görülmüĢtür. Genel olarak 

gelir düzeyi yükseldikçe daha büyük konutlar tercih edilmektedir. 
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H7: Bireylerin geliri ile konut için düşündükleri ödeme gücü arasında anlamlı bir ilişki 

vardır. 

Tablo 5.2.84. Katılımcıların Geliri Ġle Konut Ġçin DüĢündükleri Ödeme Gücü Çapraz 

EĢleĢtirme Tablosu 

 

Ödeme Gücü 

Toplam 

130 Bin TL‟den 

Az 

131 Bin TL ve 

Üzeri 

G
el

ir
 

0-1300 TL 

Katılımcı Sayısı 63 4 67 

Gelir Ġçindeki Pay 94,0% 6,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 17,6% 9,5% 16,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 15,8% 1,0% 16,8% 

1301-1800 TL 

Katılımcı Sayısı 75 1 76 

Gelir Ġçindeki Pay 68,0 8,0 76,0 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 98,7% 1,3% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 20,9% 2,4% 19,0% 

Katılımcı Sayısı 18,8% 0,3% 19,0% 

1801-2300 TL 

Katılımcı Sayısı 92 8 100 

Gelir Ġçindeki Pay 92,0% 8,0% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 25,7% 19,0% 25,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 23,0% 2,0% 25,0% 

2301-2800 TL 

Katılımcı Sayısı 64 10 74 

Gelir Ġçindeki Pay 86,5% 13,5% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 17,9% 23,8% 18,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 16,0% 2,5% 18,5% 

2801-3300 TL 

Katılımcı Sayısı 39 6 45 

Gelir Ġçindeki Pay 86,7% 13,3% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 10,9% 14,3% 11,3% 

Toplam Ġçindeki Pay 9,8% 1,5% 11,3% 

3301 TL ve 

Üzeri 

Katılımcı Sayısı 25 13 38 

Gelir Ġçindeki Pay 65,8% 34,2% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 7,0% 31,0% 9,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 6,3% 3,3% 9,5% 

T
o

p
la

m
  Katılımcı Sayısı 358 42 400 

Gelir Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

Ödeme Gücü Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 89,5% 10,5% 100,0% 

 

Katılımcıların geliri ile satın alacakları konut için düĢündükleri ödeme gücü 

arasında bir iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, 

katılımcıların geliri ile konut için düĢündükleri ödeme gücü arasında anlamlı bir iliĢkiyi 

öngören hipotez kabul edilmiĢtir (P=0,000). Katılımcıların çoğunun konut için 

düĢündükleri ödeme gücü olarak 130 Bin TL‟den az ödeme Ģeçeneğini tercih ettiği 

görülmektedir. 131 bin TL ve üzeri ödeme gücünü en fazla tercih eden katılımcıların gelir 
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düzeyinin 3301 TL ve üzeri olduğu görülmüĢtür. Ayrıca 130 Bin TL‟den az ödeme gücünü 

en fazla tercih eden katılımcıların gelir düzeyinin ise 1801-2300 TL aralığında olduğu 

görülmektedir. Genel olarak gelir düzeyi yükseldikçe daha yüksek miktarlarda ödeme 

yapma tercihi benimsenmektedir.  

 

H8: Konutta yaşayan kişi sayısı ile konutun oda sayısı arasında anlamlı bir ilişki vardır. 

Tablo 5.2.85. Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı Ġle Konutun Oda Sayısı Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 

Konut Oda Sayısı 

Toplam Salon+2 e Kadar Salon+3 ve Üzeri 

K
o

n
u

tt
a 

Y
aĢ

ay
an

 K
iĢ

i 
S

ay
ıs

ı 

1 

Katılımcı Sayısı 6 12 18 

Konutta YaĢayan KiĢi 

SayısıĠçindeki Pay 
33,3% 66,7% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 7,8% 3,7% 4,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,5% 3,0% 4,5% 

2 

Katılımcı Sayısı 11 43 54 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı 

Ġçindeki Pay 
20,4% 79,6% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 14,3% 13,3% 13,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 2,8% 10,8% 13,5% 

3 

Katılımcı Sayısı 13 86 99 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı 

Ġçindeki Pay 
13,1% 86,9% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 16,9% 26,6% 24,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,3% 21,5% 24,8% 

4 

Katılımcı Sayısı 34 100 134 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı 

Ġçindeki Pay 
25,4% 74,6% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 44,2% 31,0% 33,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,5% 25,0% 33,5% 

5 ve üzeri 

Katılımcı Sayısı 13 82 95 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı 

Ġçindeki Pay 
13,7% 86,3% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 16,9% 25,4% 23,8% 

Toplam Ġçindeki Pay 3,3% 20,5% 23,8% 

T
o

p
la

m
 

 Katılımcı Sayısı 77 323 400 

Konutta YaĢayan KiĢi Sayısı 

Ġçindeki Pay 
19,3% 80,8% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 
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Katılımcıların konutunda yaĢayan kiĢi sayısı ile konutun oda sayısı arasında bir 

iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, katılımcıların 

konutunda yaĢayan kiĢi sayısı ile konutun oda sayısı arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören 

hipotez 0,05 önem seviyesinde kabul edilmiĢtir (P=0,043). Genel olarak katılımcıların 

Salon+3 ve üzeri oda sayısına sahip konutlarda ikamet ettikleri görülmüĢtür. Oda sayısı 

Salon+2‟ye kadar olan konutlarda, çoğunlukla hanesinde yaĢayan kiĢi sayısının 4 olduğu 

katılımcıların ikamet ettiği görülmektedir. Genel olarak konutta yaĢayan kiĢi sayısı arttıkça 

daha fazla odalı konutlar tercih edilmektedir.  
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H9:Konutta yaşayan çocuk sayısı ile konut genişliği arasında anlamlı bir ilişki vardır. 

Tablo 5.2.86. Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı Ġle Konut GeniĢliği Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

 Konut GeniĢliği 

Toplam 50-150 m
2
 151 m

2
 ve Üzeri 

K
o

n
u

tt
a 

Y
aĢ

ay
an

 Ç
o

cu
k

 S
ay

ıs
ı 

1 Katılımcı Sayısı 79 23 102 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Payı 
77,5% 22,5% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Payı 23,4% 36,5% 25,5% 

Toplam Ġçindeki Payı 19,8% 5,8% 25,5% 

2 Katılımcı Sayısı 83 19 102 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Payı 
81,4% 18,6% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Payı 24,6% 30,2% 25,5% 

Toplam Ġçindeki Payı 20,8% 4,8% 25,5% 

3 Katılımcı Sayısı 113 5 118 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Payı 
95,8% 4,2% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Payı 33,5% 7,9% 29,5% 

Toplam Ġçindeki Payı 28,3% 1,3% 29,5% 

4 Katılımcı Sayısı 44 12 56 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Payı 
78,6% 21,4% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Payı 13,1% 19,0% 14,0% 

Toplam Ġçindeki Payı 11,0% 3,0% 14,0% 

5 ve üzeri Katılımcı Sayısı 18 4 22 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Payı 
81,8% 18,2% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Payı 5,3% 6,3% 5,5% 

Toplam Ġçindeki Payı 4,5% 1,0% 5,5% 

T
o

p
la

m
 

 

Katılımcı Sayısı 337 63 400 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Payı 
84,3% 15,8% 100,0% 

Konut GeniĢliği Ġçindeki Payı 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Payı 84,3% 15,8% 100,0% 

 

Katılımcıların konutunda yaĢayan çocuk sayısı ile konut geniĢliği arasında bir 

iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, katılımcıların 

konutunda yaĢayan çocuk sayısı ile konut geniĢliği arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören 

hipotez kabul edilmiĢtir (P=0,002). Konutta yaĢayan çocuk sayısı 3 olan katılımcıların 

çoğunlukla 50-150 m
2
 ile konut geniĢliğine sahip konutlarda yaĢadığı görülmektedir. 

Tablodaki bilgilere bakıldığında 151 m
2 

ve üzeri konutlarda yaĢayan bireylerin 
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çoğunluğunu tek çocuklu ailelerin oluĢturduğu görülmüĢtür. Çok çocuklu ailelerin ise 50-

150 m
2
 arasındaki geniĢliğe sahip konutlarda ikamet ettiği görülmektedir. Genel olarak 

çocuk sayısı arttıkça daha küçük konutlar tercih edilmektedir.  
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H10:Konutta yaşayan çocuk sayısı ile konutun oda sayısı arasında anlamlı bir ilişki vardır. 

Tablo 5.2.87. Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı Ġle Konutun Oda Sayısı Çapraz EĢleĢtirme 

Tablosu 

  

Konut Oda Sayısı 

Toplam Salon+2 e Kadar Salon+3 ve Üzeri 

K
o

n
u

tt
a 

Y
aĢ

ay
an

 Ç
o

cu
k

 S
ay

ıs
ı 

 

 

 1 

Katılım Sayısı 17 85 102 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Pay 
16,7% 83,3% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 22,1% 26,3% 25,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,3% 21,3% 25,5% 

 

2 

Katılım Sayısı 17 85 102 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Pay 
16,7% 83,3% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 22,1% 26,3% 25,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 4,3% 21,3% 25,5% 

 

3 

Katılım Sayısı 35 83 118 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Pay 
29,7% 70,3% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 45,5% 25,7% 29,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 8,8% 20,8% 29,5% 

 

4 

Katılım Sayısı 7 49 56 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Pay 
12,5% 87,5% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 9,1% 15,2% 14,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 1,8% 12,3% 14,0% 

 

5 ve üzeri 

Katılım Sayısı 1 21 22 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Pay 
4,5% 95,5% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 1,3% 6,5% 5,5% 

Toplam Ġçindeki Pay 0,3% 5,3% 5,5% 

T
o

p
la

m
 

 Katılım Sayısı 77 323 400 

Konutta YaĢayan Çocuk Sayısı 

Ġçindeki Pay 
19,3% 80,8% 100,0% 

Konut Oda Sayısı Ġçindeki Pay 100,0% 100,0% 100,0% 

Toplam Ġçindeki Pay 19,3% 80,8% 100,0% 

 

Katılımcıların konutunda yaĢayan çocuk sayısı ile konutun oda sayısı arasında 

bir iliĢkinin olup olmadığına dair yapılan Ki-Kare testi sonuçlarına göre, katılımcıların 

konutunda yaĢayan çocuk sayısı ile konutun oda sayısı arasında anlamlı bir iliĢkiyi öngören 

hipotez kabul edilmiĢtir (P=0,008). Katılıcımlardan elde edilen veriler doğrultusunda 

hazırlanan yukarıdaki tabloya bakıldığında, salon+3 ve üzeri oda sayısına sahip konutlarda 

çoğunlukla tek çocuklu ve iki çocuklu ailelerin ikamet ettiği görülmektedir. Oda sayısı 

salon+2 ve daha az olan konutlarda ise çoğunlukla konutunda yaĢayan çocuk sayısı 3 olan 



202 

kiĢiler yaĢamaktadır. Genel olarak çocuk sayısı arttıkça oda sayısı fazla olan konutları 

tercih etme de beraberinde artmamaktadır. 

 

5.2.14. Konut Satın Alma Kararını Etkileyen Faktörlere ĠliĢkin Tek Yönlü 

Varyans Analizleri 

H11: Bireylerin medeni durumu ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar 

arasında anlamlı bir farklılık vardır.  

Katılımcıların ifadelere vermiĢ oldukları cevapların medeni hal açısından 

anlamlı bir farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek yönlü varyans 

analizi sonucuna göre; sadece bekârlar ile evlilerin cevapları arasında anlamlı bir farklılık 

çıkmıĢtır (P=0,002). Bekârlar, ifadelere evlilere göre daha fazla katılmaktadırlar. Diğer 

medeni durumlar arasında anlamlı bir farklılık bulunmamıĢtır. 

 

H12: Bireylerin yaş aralığı ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

Ġfadelere verilen cevapların katılımcıların yaĢ aralığı açısından anlamlı bir 

farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek yönlü varyans analizi 

sonucuna göre; 20-24 yaĢ grubu ile 25-34, 35-44 ve 45-54 yaĢ grupları arasında anlamlı bir 

farklılık çıkmıĢtır (P=0,015;  0,014;  0,004). 20-24 yaĢ grubunda olanlar 25-34, 35-44 ve 

45-54 yaĢ grubunda olanlara göre ifadelere daha çok katılmaktadırlar. Diğer yaĢ grupları 

arasında herhangi bir farklılık bulunmamıĢtır. Bu sonuçlar bireylerin medeni durumu ile 

ifadelere vermiĢ oldukları cevaplar arasında anlamlı bir farklığın varlığını (11. hipotezi) 

destekler niteliktedir.  
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H13: Bireylerin eğitim durumu ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

Ġfadelere verilen cevapların katılımcıların eğitim durumu açısından anlamlı bir 

farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek yönlü varyans analizi 

sonucuna göre; sadece ilkokul mezunu olanlarla lisans mezunu olanlar arasında anlamlı bir 

farklılık çıkmıĢtır (P=0,011). Ġlkokul mezunu olanlar lisans mezunu olanlara göre ifadelere 

daha az katılmaktadırlar. Diğer eğitim durumu grupları arasında herhangi bir farklılık 

bulunmamıĢtır. 

 

H14: Bireylerin meslek durumu ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır.  

Ġfadelere verilen cevapların katılımcıların meslek durumu açısından anlamlı bir 

farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek yönlü varyans analizi 

sonucunda meslek grupları arasında herhangi bir farklılık bulunmamıĢtır. 

 

H15: Bireylerin konutunda yaşayan kişi sayısı ile ifadelere vermiş oldukları 

cevaplar arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

Ġfadelere verilen cevapların katılımcıların konutunda yaĢayan kiĢi sayısına 

bağlı olarak anlamlı bir farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek 

yönlü varyans analizi sonucunda verilen cevapların konutta yaĢayan kiĢi sayısına bağlı 

olarak herhangi bir farklılık göstermediği belirlenmiĢtir. 
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H16: Bireylerin konutunda yaşayan çocuk sayısı ile ifadelere vermiş oldukları 

cevaplar arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

Ġfadelere verilen cevapların katılımcıların konutunda yaĢayan çocuk sayısına 

bağlı olarak anlamlı bir farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek 

yönlü varyans analizi sonucunda verilen cevapların konutta yaĢayan çocuk sayısına bağlı 

olarak herhangi bir farklılık göstermediği belirlenmiĢtir. 

 

H17: Bireylerin aile yaşam dönemi ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar 

arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

Ġfadelere verilen cevapların katılımcıların aile yaĢam dönemi açısından anlamlı 

bir farklılık gösterip göstermediğini belirlemek amacıyla yapılan tek yönlü varyans analizi 

sonucunda verilen cevapların ailenin yaĢam dönemine bağlı olarak herhangi bir farklılık 

göstermediği belirlenmiĢtir. 

 

H18: Bireylerin cinsiyeti ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır. 

Katılımcıların cinsiyetleri itibari ile ifadelere verdiği cevapların ortalamalarının 

normal dağılıma uyup uymadığını belirlemek amacıyla hem histoğramlarına, hem çarpıklık 

katsayılarına bakılmıĢ, hem de Kolmogorov-Smirnov Testi ile test edilmiĢtir.  Kadınların 

ortalaması Normal Dağılıma uyarken, erkeklerin ortalamasının yaklaĢık normal dağıldığı 

belirlenmiĢtir. Bundan sonra bağımsız örneklemlerde t testi ve bağımsız örneklemlerde 

Mann-Whitney U testi (erkeklerin ortalaması yaklaĢık normal dağıldığı için non-

parametrik test de yapılmıĢtır) yardımı ile erkek ve kadın cevaplayıcıların ortalamalarının 
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birbirine eĢit olup olmadığı test edilmiĢ ve her iki test sonucunda da ortalamaların farklı 

olduğu (P=0,000), kadınların erkeklere göre ifadelere daha çok katıldığı belirlenmiĢtir. 

 

H19: Bireylerin aile tipi ile ifadelere vermiş oldukları cevaplar arasında 

anlamlı bir farklılık vardır. 

Katılımcıların aile tipi itibari ile ifadelere verdiği cevapların ortalamalarının 

normal dağılıma uyup uymadığını belirlemek amacıyla hem histoğramlarına, hem çarpıklık 

katsayılarına bakılmıĢ, hem de Kolmogorov-Smirnov Testi ile test edilmiĢtir.  Her iki aile 

tipinin de ortalamasının Normal Dağılıma uymadığı belirlenmiĢtir. Bundan dolayı 

bağımsız örneklemlerde Mann-Whitney U testi yardımı ile çekirdek ve geniĢ aile 

cevaplayıcıların ortalamalarının birbirine eĢit olup olmadığı test edilmiĢ ve test sonucunda 

ortalamaların farklı olmadığı (P=0,571) belirlenmiĢtir. 

 

H20: Bireylerin oturdukları konuttan memnun olup olmama durumları ile 

ifadelere vermiş oldukları cevaplar arasında anlamlı bir farklılık vardır. 

Katılımcıların oturdukları konuttan memnun olup olmama durumları ile 

ifadelere verdiği cevapların ortalamalarının normal dağılıma uyup uymadığını belirlemek 

amacıyla hem histoğramlarına, hem çarpıklık katsayılarına bakılmıĢ, hem de Kolmogorov-

Smirnov Testi ile test edilmiĢtir.  Evet diyenlerin ortalamasının Normal Dağılıma uyduğu, 

Hayır diyenlerin ortalamasının da yaklaĢık normal dağıldığı belirlenmiĢtir. Bundan dolayı 

bağımsız örneklemlerde t testi ve bağımsız örneklemlerde Mann-Whitney U testi yardımı 

ile oturdukları konuttan memnun olanlarla olmayan cevaplayıcıların ortalamalarının 

birbirine eĢit olup olmadığı test edilmiĢ ve test sonucunda ortalamaların farklı olmadığı 

(P=0,951) belirlenmiĢtir.  
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5.2.15. 5’li Likert Ölçeğinde Konut Satın Alma Kararını Belirleyen 

Faktörlere iliĢkin Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma Değerleri 

AraĢtırmanın bu kısmında, ankete katılanların konut satın alma kararını 

belirleyen faktörlere iliĢkin önermelere katılıp katılmama düzeyleri 5‟li Likert ölçeğinde 

değerlendirmeye çalıĢılmıĢtır. 

Tablo.5.2.88. Ġfadelerin Ortalama ve Standart Sapma Değerleri 

Ġfadeler Ortalama S.Sapma 

Konutun sağlamlığı / depreme dayanıklılığı etkilidir 4,1550 ,66111 

Konutun fiyatı etkilidir 4,1400 ,77583 

Konutun istenildiği zaman hemen satılabilmesi etkilidir 4,1175 ,64009 

Aylık gelir etkilidir 4,0825 ,77601 

Konutun okul, hastane, alıĢveriĢ merkezi, Ģehir merkezine yakınlığı ve 

ulaĢım kolaylığı etkilidir 
4,0775 ,69836 

Konutun manzarası etkilidir 4,0375 ,65358 

Konutun semti- mahallesi etkilidir 4,0250 ,71460 

Konutun yeĢil alanı ve çevre düzenlemesi etkilidir 4,0225 ,66566 

Konutun ısı izolasyonu ve ses yalıtımı etkilidir 4,0125 ,63114 

Konutta kullanılan malzeme ve iĢçilik etkilidir 4,0100 ,64881 

Konuttaki ısıtma, elektrik ve su tesisatının donanımı etkilidir 3,9900 ,68635 

Konutun geniĢliği ve/veya oda sayısının fazla olması etkilidir 3,9825 ,68070 

Konutta çocuk oyun alanlarının olması etkilidir 3,9625 ,63805 

Konutun bulunduğu site veya binada güvenlik sisteminin bulunması 

etkilidir 
3,9425 ,69311 

Konutun kiraya verildiğinde getirisinin yüksek olması etkilidir 3,9250 ,60439 

Konutun kat sayısı etkilidir 3,9225 ,64228 

Konutun bulunduğu sitede veya binada açık-kapalı otopark alanı 

bulunması etkilidir 
3,9000 ,67538 

Konutun iç ve dıĢ dizaynı, dekorasyonu etkilidir 3,9000 ,64889 

DüĢük faizli ve uzun vadeli kredi imkanları etkilidir 3,7800 ,95072 

Aile ve/veya arkadaĢ tavsiyesi etkilidir 3,6800 ,82723 

Satıcının yaklaĢımı belirleyici rol oynar 3,6300 ,87465 

Gazete, dergi, TV vb. reklamları etkilidir 3,5300 1,13901 

Konutun akıllı sistemlere sahip olması etkilidir 3,5175 ,99103 
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Katılımcılar, konut satın alırken nelerin etkili olduğu yönünde kendilerine 

sunulan tüm ifadelere genel olarak katılma yönünde cevaplar vermiĢlerdir. Ancak madde 

madde incelendiğinde; Konutun sağlamlığı/depreme dayanıklılığının daha etkili olduğu, 

konutun fiyatı ve istenildiği zaman satılabilmesinin etkili olduğu görülmektedir. En az 

etkili olanların ise gazete, TV, vb. reklamları ile akıllı sistem varlığının olduğu 

anlaĢılmaktadır.  

Türkiye‟nin büyük oranda deprem riski taĢıdığı göz önüne getirildiğinde, konut 

üretiminin detaylı olarak hazırlanmıĢ deprem haritalarına bağlı kalarak planlanması, konut 

üretiminde kullanılan malzeme ve iĢçiliğin optimal düzeyde olması, konutun sağlam ve 

dayanıklı bir yapıya sahip olması büyük önem taĢımaktadır (Özer,2015, 63). Bu çerçevede 

Tablo 6.89‟da görüldüğü üzere; konut satın alma kararını etkileyen faktörlere iliĢkin 

önermelere katılım düzeyleri incelendiğinde, “Konutun sağlamlığı/depreme dayanıklılığı 

etkilidir ( =4,1550, s.s.=0,661)” ve “Konutta kullanılan malzeme ve iĢçilik etkilidir. 

( =4,0100, s.s.=0,648)” önermelerine katıldıkları görülmektedir. Buna göre, Karaman 

ilinde aile ya da bireylerin bir arada iliĢkiler kurulabildiği ve çeĢitli iĢlevlerin yer aldığı 

konutların güvenli ve sağlıklı yaĢama koĢullarını sağlayacak nitelik ve nicelikte olması 

gerektiği söylenebilir. 

Konut satın alımında göz önünde bulundurulan en önemli noktalardan biri 

müĢteri geliri ile konut harcaması arasındaki iliĢkidir. Çünkü bir müĢterinin konut satın 

alma olanaklarının ölçütünü, o müĢterinin gelirinden konutu için harcamaya hazır olduğu 

pay oluĢturur. Bireyin geliri ile konut fiyatının ve ödeme koĢullarının uygunluğu konut 

satın alma açısından büyük önem taĢımaktadır. Dolayısıyla araĢtırmaya katılan kiĢilerin, 

“Konutun fiyatı etkilidir ( =4,1400, s.s.=0,775)” ve “Aylık gelir etkilidir ( =4,0825, 
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s.s.=0,776)” önermelerine yüksek düzeyde katılım göstermeleri, konut satın almada fiyatın 

ve gelirin etkili olduğunun göstergesidir. 

Konutların teknolojik donanıma sahip olması, güneĢ alan tarafta olması, ısıtma 

sistemi, konutun büyüklüğü vb. faktörler konutların fiziksel ve sosyal yönden sağlayacağı 

rahatlık bireylerin kendilerini rahat hissetmelerine neden olmakta ve memnuniyetlerini 

arttırabilmektedir. Bu çerçevede Tablo.6.89. incelendiğinde, katılımcıların, “Konutun okul, 

hastane, alıĢveriĢ merkezi, Ģehir merkezine yakınlığı ve ulaĢım kolaylığı etkilidir 

( =4,0775, s.s.=0,698)”, “Konutun ısı izolasyonu ve ses yalıtımı etkilidir ( =4,0125, 

s.s.=0,631)” ve “Konuttaki ısıtma, elektrik ve su tesisatının donanımı etkilidir ( =3,9900, 

s.s.=0,686)” ve “Konutun geniĢliği ve/veya oda sayısının fazla olması etkilidir ( =3,9825, 

s.s.=0,680)” önermelerine katılım gösterdikleri görülmektedir. 

Katılımcıların konutun istenildiği zaman hemen satılabilmesi ( =4,1175, 

s.s.=0,640)”, konutun okul, hastane, alıĢveriĢ merkezi, Ģehir merkezine yakınlığı ve ulaĢım 

kolaylığı ( =4,0775, s.s.=0,698), konutun manzarası ( =4,0375, s.s.=0,653), konutun 

semti-mahallesi ( =4,0250, s.s.=0,714), konutun yeĢil alanı ve çevre düzenlemesi 

( =4,0225, s.s.=0,665), konutun ısı izolasyonu ve ses yalıtımı ( =4,0125, s.s.=0,631) ile 

konutta kullanılan malzeme ve iĢçiliğin ( =4,0100, s.s.=0,648) konut satın alma kararını 

büyük ölçüde etkilediğini düĢünmektedir. 

Katılımcılar konuttaki ısıtma, elektrik ve su tesisatının donanımı ( =3,9900, 

s.s.=0,686), konutun geniĢliği ve/veya oda sayısının fazla olması ( =3,9825, s.s.=0,680), 

konutta çocuk oyun alanlarının olması ( =3,9625, s.s.=0,638), konutun bulunduğu site 

veya binada güvenlik sisteminin bulunması ( =3,9425, s.s.=0,693), konutun kiraya 

verildiğinde getirisinin yüksek olması ( =3,9250, s.s.=0,604), konutun kat 

sayısı( =3,9225, s.s.=0,642), konutun bulunduğu sitede veya binada açık-kapalı otopark 
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alanı bulunması ( =3,9000, s.s.=0,675) ile konutun iç ve dıĢ dizaynı, dekorasyonunun 

( =3,9000, s.s.=0,6648) konut satın alma kararında yukarıdaki diğer ifadelere oranla daha 

az etkili olduğunu düĢünmektedir.  
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SONUÇ VE ÖNERĠLER 

Karaman ilinde konut satın alma kararını belirleyen faktörlerin tespitine 

yönelik yapılan bu çalıĢmada, hazırlanan anket formu Karaman il merkezi sınırları 

dahilinde basit tesadüfi yöntemle seçilen 400 kiĢiye uygulanmıĢ ve elde edilen veriler 

SPSS programı ile analizlere tabi tutulmuĢtur. Ġlk aĢamada verilerin frekans ve yüzde 

tabloları ile çapraz tablolar düzenlenmiĢtir. Daha sonra da bulunan sonuçlar arasında iliĢki 

olup olmadığı Ki-Kare ve t testleri ile tekyönlü varyans analizi yardımıyla test edilmiĢtir. 

AraĢtırmada elde edilen bulgulara dayalı olarak aĢağıdaki sonuçlara ulaĢılmıĢtır. 

AraĢtırmaya katılan bireylerin büyük çoğunluğunun (%74,3) evli olduğu, 

%65,80‟inin Ġlkokul ve Lise düzeyinde eğitim seviyesine sahip oldukları, çoğunluğunu 

iĢçi, çiftçi ve ev hanımlarından oluĢtuğu, konutunda yaĢayan kiĢi sayısı 4 ve üzeri olanlar 

katılımcıların yarısından fazlasını oluĢturduğu, konutunda yaĢayan çocuk sayısının 3 ve 

daha az olan bireyler katılımcıların genelini oluĢturduğu belirlenmiĢtir. Katılımcıların 

büyük çoğunluğunun 2800 TL ve altında bir gelir düzeyine sahip oldukları, yaklaĢık üçte 

ikisinin ev sahibi olduğu, çoğunluğunun apartman dairesinde ikamet ettiği, yarıdan 

fazlasının 101-150 m
2
 aralığındaki geniĢliğe sahip konutlarda ikamet ettikleri, %64‟ünün 

ikamet ettiği konutların üç oda bir salon içeren konutlar olduğu, %91,5 gibi büyük bir 

çoğunluğunun yaĢadıkları konuttan memnun oldukları ve yaklaĢık üçte ikisinin  Ģu an bir 

konut satın alınmak istenildiğinde en fazla 130 bin TL‟ye kadar ödeme gücüne sahip 

oldukları görülmüĢtür.  

Konut satın alınmak istenildiğinde en çok müteahhit ve konut sahibi tercih 

edilirken, mahalle olarak da en fazla Hacı Celal, Yunuskent ve Ali ġahane mahalleleri 

tercih edilmektedir. Katılımcıların ikamet ettiği mahalleye bakıldığında en fazla KiriĢçi, 

Hacı Celal ve Hamidiye mahalleri olduğu görülmüĢtür.  
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Katılımcılar medeni durumları ile oturdukları konut tipleri açısından 

değerlendirildiğinde, apartman dairesinin genel olarak tüm katılımcılar tarafından tercih 

edildiği, ancak evli olanlar tarafından daha fazla tercih edildiği görülmüĢtür. Medeni 

durumu ile oturulan konutun oda sayısı ve konuttan memnuniyet açısından 

değerlendirildiğinde, genel olarak, evliler baĢta olmak üzere, çok odalı konutlar daha çok 

tercih edildiği, yine evliler baĢta olmak üzere, oturulan konuttan memnun olunduğu, çok 

çocuklu ailelerin 150 m
2
‟den küçük konutlarda ikamet ettiği, 150 m

2
‟den büyük konutlarda 

yaĢayan bireylerin çoğunluğunu tek çocuklu ailelerin oluĢturduğu görülmüĢtür. 

Bir konut satın alınmak istendiğinde, her üç aile yaĢam dönemindeki 

katılımcıların en fazla “Kendi paramla peĢin” alırım seçeneğini tercih ettiği görülmüĢtür.  

Ankette “konut satın alma kararını belirleyen faktörler” kısmında yer alan 

ifadeler demografik sorular açısından değerlendirildiğinde; ifadelere kadın cevaplayıcıların 

erkeklere göre daha çok katıldığı, bekârların evlilere göre daha fazla katıldığı, 20-24 yaĢ 

yaĢ grubunda olanların 25-34, 35-44 ve 45-54 yaĢ grubunda olanlara göre ifadelere daha 

çok katıldığı, ilkokul mezunu olanların lisans mezunu olanlara göre ifadelere daha az 

katıldığı, meslek grupları arasında ve aile yaĢam dönemleri arasında ifadelere katılma 

açısından herhangi bir farklılık olmadığı görülmüĢtür. 

Katılımcılar, konut satın alırken nelerin etkili olduğu yönünde kendilerine 

sunulan tüm ifadelere genel olarak katılma yönünde cevaplar vermiĢlerdir. Ancak madde 

madde ifadeler incelendiğinde konut satın almada en etkili faktörlerin; konutun 

sağlamlığı/depreme dayanıklılığı, konutun fiyatı ve istenildiği zaman satılabilmesi Ģeklinde 

sıralandığı görülmüĢtür. Bundan sonra da aylık gelir, konutun okul, hastane, alıĢveriĢ 

merkezi, Ģehir merkezine yakınlığı ve ulaĢım kolaylığı, konutun manzarası, konutun semti-

mahallesi, konutun yeĢil alanı ve çevre düzenlemesi, konutun ısı izolasyonu ve ses yalıtımı 
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ile konutta kullanılan malzeme ve iĢçiliğin etkili olduğu görülmüĢtür. En az etkili olanların 

ise aile-arkadaĢ tavsiyesi; satıcının yaklaĢımı; gazete, TV, vb. reklamları ile akıllı 

sistemlerin olduğu anlaĢılmaktadır. 

Türkiye‟nin büyük oranda deprem riski taĢıdığı göz önüne getirildiğinde, her 

ne kadar Karaman ülkenin en az deprem riski taĢıyan ili olsa da, konut üretiminin detaylı 

olarak hazırlanmıĢ deprem haritalarına bağlı kalınarak planlanması, konut üretiminde 

kullanılan malzeme ve iĢçiliğin optimal düzeyde olması, konutun sağlam ve dayanıklı bir 

yapıya sahip olması katılımcılar açısından büyük önem taĢımaktadır. 

Konut satın alımında göz önünde bulundurulan en önemli noktalardan biri 

müĢteri geliri ile konut harcaması arasındaki iliĢkidir. Çünkü bir müĢterinin konut satın 

alma olanaklarının ölçütünü, o müĢterinin gelirinden konutu için harcamaya hazır olduğu 

pay oluĢturur. Bireyin geliri ile konut fiyatının ve ödeme koĢullarının uygunluğu konut 

satın alma açısından büyük önem taĢımaktadır. 

Katılımcılara göre, konutun istenildiği zaman hemen satılabilmesi, önemli 

yerlere (okul, hastane, alıĢveriĢ merkezi, Ģehir merkezi) yakınlığı, ulaĢım kolaylığı, 

manzarası, semti-mahallesi, yeĢil alanı ve çevre düzenlemesi, ısı izolasyonu ve ses yalıtımı 

ile kullanılan malzeme ve iĢçilik konut satın alma kararında büyük ölçüde etkili olduğu 

tespit edilmiĢtir. Katılımcılara göre Konutun ısıtma-elektrik-su tesisatının donanımı, 

geniĢliği ve/veya oda sayısının fazla olması, çocuk oyun alanlarının olması, bulunduğu site 

veya binada güvenlik sisteminin bulunması, kiraya verildiğinde getirisinin yüksek olması, 

kat sayısı, bulunduğu sitede veya binada açık-kapalı otopark alanı bulunması ile iç ve dıĢ 

dizaynı- dekorasyonu satın alma kararında diğer faktörlere oranla daha az etkili olduğu 

belirlenmiĢtir.  
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Konut satın alma kararını belirleyen faktörlerin tespit edilmesi amacıyla 

yapılan araĢtırma sonucu ortaya çıkan bulgular ve ulaĢılan sonuçlar paralelinde sunulacak 

öneriler ise aĢağıdaki özetlenmiĢtir. 

Karaman ilinde aile ya da bireylerin bir arada iliĢkiler kurulabildiği ve çeĢitli 

iĢlevlerin yer aldığı konutların, güvenli ve sağlıklı yaĢam koĢullarını sağlayacak nitelik ve 

nicelikte olması gerektiği söylenebilir. 

AraĢtırmaya katılan bireyler gelir durumları ne düzeyde olursa olsun vadeli 

satıĢtan ziyade kendi paraları ile peĢin ve yarısı peĢin yarısı banka kredili ödeme 

seçeneğini tercih ettiklerinden dolayı konut üreticileri bir bankanın müĢteri temsilcisini 

haftanın belli günlerinde projelerine davet edip, konut alıcıları ile tanıĢtırıp, konut kredileri 

hakkında konut alıcılarını bilgilendirerek daha sağlıklı satıĢlar elde edebilir. 

Ankete katılan bireylerin büyük çoğunluğu (%83,1‟i) konut satın almada yeĢil 

alan ve çevre düzenlemesinin etkili olduğunu düĢünmektedir. Günümüzde Ģehirlerin 

betonlaĢan yapılar almasını düĢünecek olursak konut üreticilerinin inĢa ettikleri konutlarda, 

insan psikolojisine olumlu etkisi bulunan yeĢil alanları arttırmalı ve çevre düzenlemesini 

buna uygun yapmalıdır.  

Konut alıcılarının dikkat ettiği bir diğer husus konutun güvenlik sitemlerinin 

olmasıdır. Konut üreticilerinin daha sağlıklı satıĢlar yapabilmek adına güvenlik 

sistemlerinin nelerden oluĢtuğu ve kimler tarafından yapılacağı konusunda alıcıları detaylı 

bir Ģekilde bilgilendirmelidir.  

Alıcılar, üreticilerin konut yapımında kullandığı malzemelerin kalite 

standardını ve konutun sağlamlığını özellikle önemsediklerinden dolayı, alıcılara konut 

inĢasında kullanılan malzemenin kalite standartlarından bahsedilerek, malzeme kalitesi ve 

binanın sağlamlığı konusunda tereddüt yaĢayan bireyler için güven uyandırılabilir.   
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Aile yapıları kültür grupları, gelir düzeyi, aile bireylerinin yaĢ, medeni durum 

ve yaĢam tarzları vb. insanların konuttan beklentilerini etkilemektedir ve ailelerin seçim 

kriterlerini de çeĢitlendirmektedir. Bu nedenle konut sektöründe konut edinmek 

isteyenlerin tercihleri doğrultusunda konutlar üretilerek satıĢa sunulmalı ve konut yelpazesi 

bu doğrultuda geniĢletilmelidir. 

Konut satıĢı yapan firmalar tarafından, konutun tüketicilerin hangi ihtiyaçlarını 

tatmin ettiğini uygun tanıtım yolları ile tanıtılması ve tüketicilerin o konutu almaları 

halinde ne tür ihtiyaçlarının (daha seçkin ve daha ayrıcalıklı olmak, itibar, ün, statü vb.) 

karĢılanacağının vurgulanması yararlı olacaktır.  

Önümüzdeki yıllarda genç nüfus oranında artıĢ beklenmesi ve her yıl Ģehirdeki 

üniversite öğrenci sayısının artması nedeniyle inĢa edilen binalarda öğrencilerin ve bekâr 

bireylerin oluĢturduğu 20-30 yaĢ arası grubun konut ihtiyacını karĢılayacak stüdyo tipi 

salon+1 evlere yer verilmesi yerinde bir karar olacaktır. Hatta her bina tüm yaĢ gurubuna 

göre tasarlanmalıdır. Üst katlarda genç nüfus için 1+1 daireler yer almalı, zemin kat ve 

birinci katlarda yaĢlı nüfus için onların talepleri doğrultusunda dairelere yer verilmeli, 

diğer katların ise orta yaĢ gurubu çocuklu ailelerin talepleri doğrultusunda tasarlanması 

yararlı olacaktır.  
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EK 1: KARAMAN ĠLĠNDE KONUT SATIN ALMA KARARINI BELĠRLEYEN 

FAKTÖRLERĠN TESPĠTĠNE YÖNELĠK BĠR ARAġTIRMA 

 

ANKET FORMU 

Değerli Katılımcı; 

Bu araĢtırma, Karamanoğlu Mehmetbey Üniversitesi Sosyal Bilimler Enstitüsü 

ĠĢletme Anabilim Dalı‟nda yürütülmekte olan yüksek lisans programı kapsamında kullanılmak 

amacıyla, “Karaman İlinde Konut Satın Alma Kararını Belirleyen Faktörlerin Tespitine Yönelik 

Bir Araştırma” üzerine hazırlanmıĢ akademik bir çalıĢmaya yöneliktir. AraĢtırma tamamen 

bilimsel amaçlarla kullanılacaktır. AraĢtırmanın baĢarısı, aĢağıda verilen soruların eksiksiz 

cevaplanması için ayıracağınız değerli zamanınıza ve katkılarınıza bağlıdır. Bu bakımdan 

göstereceğiniz itina bizim için önemlidir. Bilimsel amaçlar için yapılan bu çalıĢmada verdiğiniz 

bilgiler kesinlikle baĢka bir amaç için kullanılmayacaktır. Vereceğiniz sağlıklı cevaplarla katkıda 

bulunacağınız için teĢekkür ederiz. 

 Prof. Dr. Osman ÇEVĠK    Duygu BOZDOĞAN 

KMÜ ĠĠBF Öğretim Üyesi   KMÜ SBE Yüksek Lisans Öğrencisi 

 

I. ANKETE CEVAP VEREN BĠREYĠN GENEL, SOSYO EKONOMĠK VE 

KÜLTÜREL DURUM BĠLGĠLERĠ 

1. Cinsiyetinizi belirtiniz. 

(  ) Kadın  (  ) Erkek 

2. Medeni Durumunuzu belirtiniz. 
(  ) Bekar (  ) Evli (  ) EĢinden ayrılmıĢ    (  ) EĢi vefat etmiĢ 

3. YaĢınızı belirtiniz. 

(  ) 20-24 yaĢ arası  (  ) 35-44 yaĢ arası  (  ) 55-64 yaĢ arası 

(  ) 25-34 yaĢ arası  (  ) 45-54 yaĢ arası  (  ) 65 yaĢ ve üzeri 

4. Öğrenim durumunuzu belirtiniz. 

(  ) Okur-yazar (  ) Ortaokul  (  ) Yüksekokul (  ) Yüksek Lisans 

(  ) Ġlkokul  (  ) Lise   (  ) Lisans  (  ) Doktora 

5. Mesleğinizi belirtiniz. 

(  ) ĠĢsiz (  ) Ev Hanımı  (  ) Emekli  (  ) ĠĢçi  

(  ) Çiftçi (  ) Memur  (  ) Serbest Meslek (  ) Esnaf/Zanaatkâr 

(  ) Tüccar/Sanayici   (  ) Diğer……………. 

6. Konutunuzda devamlı yaĢayan kiĢi sayısını belirtiniz. 

(  ) 1  (  ) 2  (  ) 3  (  ) 4  (  ) 5 ve üzeri 

7. Konutunuzdaki çocuk sayısını belirtiniz. 

(  ) 0   (  ) 1  (  ) 2  (  ) 3  (  ) 4  (  ) 5 ve üzeri 
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8. Aile tipinizi belirtiniz. 

(  ) Çekirdek aile  (anne, baba, çocuklar) 

(  ) GeniĢ aile  (dede, nine, anne, baba, çocuklar vs.) 

9. Ailenizin yaĢam dönemini belirtiniz. 

(  ) BaĢlangıç aile (yeni evli çift/çocuk yok) 

(  ) GeniĢleyen aile (çocuklu) 

(  ) Daralan aile (çocukları evlenmiĢ veya ayrı yaĢayan) 

10. Aylık net gelirinizi belirtiniz. 

(   ) 0-1300 TL   (   ) 1801-2300 TL  (   ) 2801-3300 TL 

(   ) 1301-1800 TL  (   ) 2301-2800 TL  (   ) 3301 TL ve üzeri 

II. ĠKAMET EDĠLEN KONUTUN BĠLGĠLERĠ 

1. Ġkamet ettiğiniz konut mülkiyetini belirtiniz. 

(  ) Ev sahibi  (  ) Bir baĢkasının evinde kira vermeden oturuyor 

(  ) Kiracı  (  ) Diğer…………………… 

2. Ġkamet ettiğiniz konutun tipini belirtiniz. 

(  ) Stüdyo tipi daire     (  ) Bahçe içinde müstakil ev 

(  ) Apartman dairesi    (  ) Villa 

(  ) Site içinde apartman dairesi  (  ) Diğer……………………... 

(  ) Dubleks daire  

3. Ġkamet ettiğiniz konutun ortalama geniĢliğini belirtiniz. 
(  ) 50 m

2
 ve altı   (  ) 51-100 m

2
   (  ) 101-150 m

2
   (  ) 151-200 m

2
   (  ) 201 m

2
 ve 

üzeri 

4. Ġkamet ettiğiniz konutun oda sayısını belirtiniz. 
(  ) Salon+1 (  ) Salon+2 (  ) Salon+3 (  ) Salon+4 (  ) Salon+5 ve üzeri 

5. Ġkamet ettiğiniz konuttan memnun musunuz?  

(  ) Hayır  (  ) Evet   (Cevabınız “Evet” ise 10. sorudan devam ediniz) 

6. Ġkamet ettiğiniz konuttan hangi nedenden dolayı memnun değilsiniz? 

(  ) Kira, aidat, vergi vs. gibi ödemelerinin fazla olması (  ) KullanıĢlı olmaması 

(  ) Sağlamlık açısından güvenli olmaması  (  ) Yeterince geniĢ olmaması 

(  ) Bahçesinin olmaması    (  ) Sosyal alanlarının olmaması 

(  ) UlaĢımın zor olması    (  ) Diğer……………………… 

7. Ġkamet ettiğiniz konuttan memnun değilseniz hangi tip evde oturmak 

istersiniz? 
(  ) Apartman dairesi     (  ) Bahçe içinde müstakil ev  

(  ) Site içinde apartman dairesi  (  ) Bahçe içinde dubleks/tribleks ev 

(  ) Site içinde dubleks/tribleks daire  (  ) Diğer……………… 

8. Ġkamet ettiğiniz konuttan memnun değilseniz kaç m
2
 konuta sahipolmak 

istersiniz? 
(  ) 50 m

2
 ve altı (  ) 101-150 m

2
 (  ) 201 m

2
 ve üzeri  

(  ) 51-100 m
2
  (  ) 151-200 m

2 
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9. Ġkamet ettiğiniz konuttan memnun değilseniz kaç odalı bir konuta sahip 

olmak istersiniz? 

(  ) Salon+1 (  ) Salon+2 (  ) Salon+3 (  ) Salon+4 (  ) Salon+5 ve üzeri 

10. ġu an bir konut satın almak isteseniz ödemesini nasıl yapmayı tercih 

edersiniz? 

(  ) Kendi paramla peĢin    (  ) Kendi paramla taksitli  

(  ) Yarısı peĢin yarısı banka kredili  (  ) Tamamı banka kredili 

(  ) Katılım bankası finansman destekli 

11. ġu an bir konut satın almak isteseniz ödeme gücünüz hangi fiyat aralığındaki 

konutu almaya yeterlidir?  

(  ) 100 Bin TL‟den az  (  ) 131-160 Bin TL   (  ) 191-220 Bin TL 

(  ) 100-130 Bin TL   (  ) 161-190 Bin TL   (  ) 221 Bin TL ve üzeri 

12. ġu an bir konut satın almak isteseniz kimden satın almayı tercih edersiniz? 
(  ) Konut sahibi  (  ) Emlakçı      (  ) Müteahhit  

13. ġu an bir konut satın almak isteseniz hangi mahalleden almayı tercih 

edersiniz? 
………………………………………………………………………………………

…… 

14. Son 3 yıl içerisinde konut satın aldınız mı?   

(  ) Evet  (  ) Hayır 

III. KONUT SATIN ALMA KARARINI BELĠRLEYEN FAKTÖRLER 

 

AĢağıdaki ifadelere katılma durumunuzu gösteren 

sütuna (X) iĢareti koyunuz. 

Konut satın almada: 
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1. Gazete, dergi, TV vb. reklamları etkilidir.      

2. Aile ve/veya arkadaĢ tavsiyesi etkilidir.      

3. Satıcının yaklaĢımı belirleyici rol oynar.      

4. Aylık gelir etkilidir.      

5. Konutun fiyatı etkilidir.      

6. DüĢük faizli ve uzun vadeli kredi imkanları etkilidir.      

7. Konutta kullanılan malzeme ve iĢçilik etkilidir.      

8. Konutun geniĢliği ve/veya oda sayısının fazla olması 

etkilidir. 

     

9. Konutun bulunduğu site veya binada güvenlik 

sisteminin bulunması etkilidir. 

     

10. Konutun bulunduğu sitede veya binada açık-kapalı 

otopark alanı bulunması etkilidir.  

     

11. Konutun okul, hastane, alıĢveriĢ merkezi, Ģehir 

merkezine yakınlığı ve ulaĢım kolaylığı etkilidir.  
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12. Konutun yeĢil alanı ve çevre düzenlemesi etkilidir.      

13. Konutta çocuk oyun alanlarının olması etkilidir.      

14. Konutun sağlamlığı / depreme dayanıklılığı etkilidir.      

15. Konutun ısı izolasyonu ve ses yalıtımı etkilidir.      

16. Konuttaki ısıtma, elektrik ve su tesisatının donanımı 

etkilidir. 

     

17. Konutun iç ve dıĢ dizaynı, dekorasyonu etkilidir.      

18. Konutun kat sayısı etkilidir.      

19. Konutun manzarası etkilidir.      

20. Konutun semti- mahallesi etkilidir.      

21. Konutun akıllı sistemlere sahip olması etkilidir. 

(Aydınlatma otomasyonu, telefon-internet vb. araçlara 

uzaktan yönetim, alarm sistemi, ev sinema-müzik 

sistemi, geliĢmiĢ iklimlendirme kontrolü, otomatik 

perde-panjur sistemi vb.) 

     

22. Konutun kiraya verildiğinde getirisinin yüksek 

olması etkilidir. 

     

23. Konutun istenildiği zaman hemen satılabilmesi 

etkilidir. 

     

 

Verdiğiniz cevaplara ek olarak konuttan beklentilerinizi veya belirtmek istediğiniz konuları bu 

bölüme yazabilirsiniz. 

…………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………… 




