DERS 1 — PAZARLAMAYA GIRIS

Sana kitabin mentalitesinden bahsederek giris yapacagim. Neden
‘Pazarlama’ lizerine ayri bir kitap yazdim? Diger kitaplarin icinde
anlatilamaz miydi?

Anlatabilirdim, her konuyu her seye baglayip guzel bir sekilde okuyan
insanlarin kafasina sokabilirim. Ancak pazarlama konusunda bunu
yapmam yetersiz ve Ustlnkori bir anlatim yapmis olmama sebebiyet
verirdi.

Cunku is dlinyasina adim atmis her insan evladinin bildigi Gzere; bir
olayin %99’u pazarlamadan gecer. Bir isi ne kadar iyi yaparsan yap,
onu pazarlayamiyorsan asla ve asla bir fayda géremezsin.

Hareketlerine gicik oldugun sarkicilari disin, hicbirinin yaptigi isi
giizel bulmuyorsun. Ancak PAZARLAMALARI iYi OLDUGU icin deliler
gibi izleniyorlar.

Ya da 50 kilo drogba formali cocuklari distin. Yanlarinda 10 numara
kizlarla geziyorlar. Millet de bunlara bakip “Kizlar niye bu erkeklere
bakiyorlar” diyor.

Adam KENDINi PAZARLIYOR ciinkii amk. Tabii ki alacak. Biitiin giin
evinde oturan sen mi alacaktin o glizelim kizi? Degerli seyler savas
gerektirir ve her gin bir PAZARLAMA yarisina giriyorsun. Kiminle abi?
DUNYANIN KALANIYLA.



Her an, her yerde, herkes bir PAZARLAMA icerisindedir. Bunu sakin
unutma.

Kiguk goziuken bu muhabbet, ustasi oldugunda sana diinyanin her
kapisini acacak bir ANAHTAR gorevi goriyor aslinda.

Bu yuzden eksik anlatilmasi, hi¢ anlatilmamasina esdegerdir. Ve bu
yizden bu kitapta pazarlamanin EN DERININE inecegiz. Bildigim ‘toz
zerresi’ kadar bir bilgi varsa bile, sana aktaracagim. Pazarlamaya dair
bitun bilgi birikimime direkt sen de hakim olacaksin.

Verdigim ornekler ve konuya nasil yaklastigimdan anlayacagin tzere,
kapi kapi dolasan birer Jordan belfort’a cevirmeyecegim sizleri.

Bu kitabi okuduktan sonra biraz pratikle bir satis ustasi da olabilirsin.
Sana kalmis, onlarin da pif noktalarini anlatacagim.

Ama olay sandigindan ¢ok ¢cok daha farkli sekilde seyrediyor.

Ben senin karakterine bir PAZARLAMACI edasi ekleyecegim. Bunun
isin %90’1 oldugunu soylemistim, biliyorsun. Bu demektir ki ortaya
koydugun eforlar, bu kitaptan sonra HAYATIN HER ALANINDA daha
fazla geri donus almani saglayacak.

O zaman baslayalim.



DERS 2 — Pazarlama ile satis ayn1 sey
DEGILDIR

Pazarlama nedir ve satis nedir derslerine gecmeden 6nce kafanda bu
ayrimi iyi oturtmani istiyorum.

Pazarlama ile satis ayni sey degildir. Cok bilinen bir yanlis, bunu sil at
kafandan.

Her zaman pazarlama yaparsin ama her zaman satis yapmazsin. Bu
beceriksizliginden dolayi degildir. Her pazarlama satis icin
yapilmadigindan dolayidir.

Aslinda her pazarlama satis icin yapilir ama bazi pazarlama anlarinda
DIREKT satisi diisiinmezsin. O sirada uzun siireli bir oyun
oynuyorsundur. Hizh bir geridonus beklemezsin. Belki de sadece
glclt durusunu koruyorsundur.

Pazarlamayi her zaman yaparsin. Kendini diinyaya tanitma bicimindir.

istedigin seyleri aldigin zaman ise SATIS yapmis olursun. Bu kadar.
Satis yapip yapmamis olman senin pazarlama yetenegini belirlemez.
Pazarlama ¢ok daha ust bir olgudur.

Simdi derinlere daliyoruz.



DERS 3 — PAZARLAMA NEDIR?

Pazarlama senin, kendini diinyaya GOSTERIS bicimindir. Bu yiizden
pazarlama dedigin zaman aklina CEBINE PARA GIRMESI diisiincesini
silip atmani istiyorum.

O SATISTIR, o da tam olarak ‘para’ ile de ilgili degildir. Gelecegiz.
Pazarlama kendini; ANLATIS, LANSE EDIS, GOSTERIS bicimindir.

insanlara kendin hakkinda bir katalog veriyormussun, bir kullanma
kilavuzu veriyormussun gibi disin. Onlar da sana karsi verecekleri
tepkileri bu kilavuz’a gore sekillendiriyorlar.

Eger bu kilavuzda kendini GUCSUZ gdsterirsen, insanlar sana
yukaridan bakmak konusunda cekinmezler. GUCLU gosterirsen de
tam tersi sekilde seni isteyip arkandan gelirler.

Yaptigin her hareket, YAPMADIGIN her hareket, soyledigin veya
soylemedigin her sey... PAZARLAMADIR.

Nefes aldigin surece bir pazarlama yapiyorsun. Bunu
engelleyemezsin. Clinkd kendin hakkinda insanlara stirekli ama
stirekli bir iZLENiIM veriyorsun. insanlar senin hakkinda DUSUNCELERE
sahip oluyor. Bagirsan da, sessiz kalsan da.

Pazarlama budur, izlenim



DERS 4- SATIS NEDIR?

Satis tam olarak istedigin seyi alma noktasina geldigin, o son vurucu
muicadeleyi verdigin noktadir.

Pazarlamanin sonucu satistir. Pazarlama, satis odakl yapilir. Ancak
her yaptigin pazarlama bir satisa baglanacak diye bir mevzu da
yoktur. Bazen olmaz.

%100 miucadele verdigin bir olayda, son %10-15’lik ekstra miicadeleyi
satis olarak gorebilirsin. TAM OLARAK iSTEDIGINi CEBINE KOYMAYA
OYNADIGIN NOKTA.

Pazarlama yaparken insanlardan bir sey istemiyorsun. Ancak SATIS
yaparken onlardan bir sey alip kendine katmak istiyorsun.

Bu ylizden satis, noktayl koydugun yerdir. Aldin, bitti.

Bu bir istek, bir rica, manevi herhangi bir sey ya da direkt para olabilir.
Onemli olan direkt maddi ¢ikar elde etmen degildir. Manevi olan
kazanclari da yine satis sayesinde alirsin. Birinin dedigini yapmasi,
satisinin basarili oldugu anlamina gelir.



Anlamani istedigim en 6nemli nokta ise sudur. Pazarlamayi bir HAYAT
STiLi haline getirirken, satista EKSTRA caba sarf edersin. Biraz
terlersin.

Satis yaparken terleyeceksin.

DERS 5- Pazarlama bir HAYAT TARZIDIR.

Evet bunu hayat stili haline getirmen gerekiyor. Cogu kisinin yaptigi
en buyuk hayata tam olarak budur.

Sana ne demistim? Yaptigin ya da yapmadigin her eylemde; insanlara
kendin hakkinda iZLENIMLER veriyorsun. Bir pazarlama yapiyorsun.
Pazarlama = izlenim.

O zaman bunu artik karakterimize yedirmen gerekiyor demektir.
Yoksa istedigim bir sey varsa glicli goziikeyim, insanlara kendim
hakkinda iyi izlenimler vereyim ; ancak istedigim bir sey yoksa her
seyi salip kendim hakkinda kotu izlenimler de veririm. Sikinti yok,
umurumda degil.



BU KABUL EDILEMEZ.

HER ZAMAN ama her zaman KENDINi iYi GOSTERMEYi bir aliskanlik
haline getirmelisin. Laubalilige kaptirmamalisin, kendin hakkinda
verdigin izlenimleri bozacak bir sey yapmamalisin. Gigla bir adamsin,
buna cidden inaniyor ve pazarlama yetenegini gelistirdigin icin bunu
insanlara soyltyor + gosteriyorsun.

Yaninda bir kiz sana saygisizlik yapti ve GERCEKTEN sikinde degil, o
kadar umursamadin ki icinde tek bir kipirti bile olmadi.

Yine de cezasini keseceksin. Gerek s6zll tartisma gerek eylemlerinle
yapilan saygisizliga denk bir ceza kesmen gerekiyor.

Cuinkii orada kendini pazarliyorsun. “GUCLU” olusunu, “Kimseye
saygisizlik yapmadigini ve sana yapilmasini da kabul etmedigini”
gosteriyorsun.

Hatta bunun muhabbetini daha 6nceden yapmis olabilirsin, insanlar
bunun Ustline senin sinirlarina girmis olabilirler. Olan seyler bunlar.
Ne kadar siklemezsen sikleme, gereken pazarlamayi yapman
gerekiyor.

Bazen kafani cevirip “laflarina biraz dikkat eder misin rica etsem?”’



Ya da basit bir “Saygisizlik yapma’’ diyerek muhabbete devam etmek
bile yeterli olur. Unutma, 6nemli olan pazarlamayi HER ZAMAN
yapmak.

Ve pazarlama IS BAGLAMAK degildir. Kendini INSANLARA LANSE
ETMEKTIR. Bu yiizden kendini pazarlamayi bir aliskanlik haline
getiriyorsun ve ne kadar zor gelirse gelsin yapiyorsun.

Kendi icinde kazanan + saygiyi hakeden + ¢ok dnemli biri oldugunu
biliyorsun da bunu disariya GOSTERIP, aksi ydnde hareket eden
insanlara ‘dur’ demek mi zor geliyor?

Artik hayir, cinkli bunu aliskanlik, hayat tarzi haline getiriyorsun.

DERS 6 — Pazarlamay1 Hayat Tarz
Yapmanin EN BUYUK getirisi

Pazarlamaci bir kisilik olduktan sonra sunu goreceksin ki, aslinda
biiyiik gériilen bir olay seni COK BUYUK bir yiikten kurtariyor.



Ne demistik? istedigimiz her seyi insanlar bize veriyor ve bizim
yaptigimiz sey insanlarin gdziindeki izlenimlerimizi EN GUCLU sekle
blrimek.

Bize saygi duymalarini, glicli gormelerini, hatta HAYRAN olmalarini
istiyoruz degil mi?

Ama dusuk izlenimler verip, kendimizi salarak, ortami
yonlendirmeden civik muhabbetler kurarsak bunlarin tersinde bir etki
yaratmis oluruz.

iste bu pazarlamaci kisiligi karakterimize biridiigiimiizde, artik
kendimizi pazarlayan bir insan haline geldigimizde....

Bu sadece bir ALISKANLIK OLUYOR. Sana bunu ¢ok glizel bir drnekle
aciklayacagim.

Sabah kalktigin gibi yizinu yikayip dis fircalama aliskanligin var
diyelim. Bunun i¢in gozliinl actigin gibi telefona bile bakmadan;
yorgani Ustinden kaldiriyor, banyoya yiriyor, yizinu yikiyor, dis
macununu eline aliyorsun.

Bu noktaya gelene kadar BILINCLI sekilde yaptigin HICBIR SEY YOK.
Cinkd buna ALISKINSIN. Otomatik olarak yapiyorsun bunu. Yurirken
farkli seyler diistintiyorsun, o siire icerisinde olayda bile degilsin.



Simdiyse istedigin seyi almak icin GERCEKTEN EFOR SARF EDECEGIN
tek sey, dis macununu fircaya doklp; agzinda sag-sol yapman. Sadece
burada bilincli bir sekilde eylem yapiyorsun.

iste kendini insanlara pazarlamayi aliskanlik haline getirdiginde de
tam olarak olacak sey bu.

En giizel sey bu, KENDIN HAKKINDA GUCLU iZLENIMLER VERMEYi
aliskanlik haline getirdiginde, insanlar zaten otomatik olarak senden
etkileniyor olacaklar.

Sadece ama sadece ‘onlardan bir sey istedigin zaman’ BILINCLI
SEKILDE EFOR SARF EDECEKSIN.

Bu da en 6nemli konularimizdan birisi olan “pazarlamaci olmak HER
SEYi kolaylastirir’” bashgina getiriyor beni.

Bir sonraki bashgi pur dikkat oku.



DERS 7 — Pazarlamaci Olmak HER SEYi
Kolaylastirir.

Ne demistik? %100 birimlik yol var ise satis kismi bunun en son
%10’udur.

Eger bir pazarlamaci olmasaydin, buttin yolu bilingli sekilde
diustnerek, insanlari etkilemeye calisarak ylrtyecektin. %0’dan
baslayarak.

Ohoooo KiMIN O KADAR VAKTi VAR? Cekilir mi lan o kadar yol.

Sen kendini HER ZAMAN pazarla. Bunu aliskanlk edindiginde zaten
ZOR GELMIYOR. Elinin tersiyle SUREKLI AMA SUREKLI INSANLARI
ETKILIYORSUN, Kendini giiclii sekilde lanse ediyor/ problem ¢ozer
IMAJINI veriyorsun. istedigini aldigini her insan goriiyor.

Bu ne demektir? Yeni insanlarla tanistiginda, her goérisiinde kendine
biraz biraz daha o yolu yurituyorsun.

ilk tanistiginda yolun %10’unu yiiriidiin. Sonrakinde %15, sonrakinde
%30’a cikti vsvs.

Baslarda tanistigin bir insandan buyuk ihtimalle bir sey istemezsin
zaten, ihtiyacin yoktur. Ama BiR CIKARIN OLMAMASINA ragmen
kendini pazarlamayi aliskanlik haline getirdigin i¢in, her insandaki
izlenimlerini kasiyorsun.



Sonra bir glin HOP, bir istegin oldu. O adamdaki yolun %80’ini
yirimene gerek yok artik. Cinkl bugtine kadar bir ton iyi izlenim
ektin adama.

Senin bir ezikligini gormedi + istedigin her seyi aldigini gordi + glizel
nasihatlerle destek oldun + onu anladin ve yaninda durdun belki bir
dertten onu kurtardin.

YOLUN COGU TAMAM ZATEN

Geriye ne kaliyor? istedigini vermesi icin karsindaki kisiyi ikna etmen.
VE BUNUN iCiN SIFIRDAN BASLAMANA GEREK YOK, ADAM KIVAMA
GELDi CUNKU :D

Sadece SATIS yapacaksin. 2 al — ver, Tamamdir. istedigin sende.
Sadece %5’lik bir yol yiridin ve bitti.

Ama zamaninda kotu izlenimler vermis birisi, yaninda icip eski
sevgilini aramis, kaypaklik yapmis, istedigini alamadigi icin sizlanan
birisinin;

O adamdan ayni seyi almasi icin, 6nce onun goéziinde kendi imajini
duzeltmesi gerekiyor. Salak hhaahahahhaha

Sen sadece bir rica ve biraz yonlendirmeyle EFOR SARF EDEREK; 5
dakikada istedigini aldin.

BUM. Diger insanlara gére HER SEY 10 KAT DAHA KOLAY.



DERS 8 — Pazarlamaci olmak oniline
firsatlari YIGAR.

Eger diger salaklar gibi pazarlamayi hatali gbrerek sadece “is
yaptigimiz zaman KASARAK yapacagimiz bir olgu” olarak baksaydik
duruma; bu olmazdi.

Ancak biz “Kendimizin inandigi icsel deger ve 6nemimizin disariya
SUREKLI OLARAK yansitilmasi” olarak gordigiimiizden, HER ZAMAN
insanlarin gozuinde kaliteli, sarsilmaz ve is ¢cozen adamlar olarak
gozikmekteyiz.

Bu ylzden sen X konusunda kendini pazarladiysan ve baska konularda
“Cozeriz” minvalinde yaklasip dik durduysan...

Y konusunda bir problemi olan adam “Bu zaten her seyi hallediyor,
kaybettigi mac yok, kesin bunun hakkinda da bir bilgisi vardir ve
cozer” diyerek sana gelecektir.

iste bu firsatlarin yagmasidir.

Sakin ola ki hichir konuya “Ben o isten anlamam, bb” minvalinde
yaklagsma.

En kotd tavrin, “Tanidiklar var, birkac arama yapar hallederiz”’ olsun.



Cunkd online firsat yigacak olan tavir bu’dur.

DERS 9 - Satisi Bile Aliskanlik Haline
Getirmek

Beyler size yukarida ‘dis fircalama 6rnegini’ verirken fircalama
eyleminin gercekten efor sarf ettiginiz tek eylem oldugunu
soylemistim.

Evet bu cogu zaman boyle oluyor ancak, bazen dis fircaladiginizin bile
farkinda olmuyorsunuz degil mi?

Ya da yemekten sonra, dustan ciktiginizda falan dis fircanizin
gozunuze takildigi ve ekstradan bi fircaladiginiz olmustur.

iste isin glizel kismi da tam olarak bu. Bazen FARKINDA BILE
OLMADAN yapiyorsunuz bunlari, kalan %5’lik yolu bile
yurimuyorsunuz.

Gergek bir pazarlamaci oldugunuzda da tam olarak boyle olacak.
Yukaridaki baslikta éniiniize firsatlar yagdigindan bahsetmistim. iste



ayni dis fircalamak gibi “Gecerken halledeyim bari”’ minvalinde
cebinize paralarin akisini izleyeceksiniz.

‘Oh 2dk’da dislerim temizlendi’
‘Oh 2dk’da cebime para girdi’ tam olarak ayni sey olacak sizler igin.

Pazarlama ve satis yeteneklerini gelistirdikce 6niine yagan
firsatlardan gecerken cebine BiR KAZANC koyacaksin.

DERS 10 — Nedir Bu IZLENIMLER

Tamam anladik, pazarlama dedigimiz sey isimizi COOOOK FAZLA
kolaylastiriyor.

Pazarlama dedigimiz sey insanlar Gzerindeki izlenimlerimiz sayesinde
olay kazang elde etmemizi saglhyor.



Peki tam olarak nedir bu izlenimler? Ve bunlari nasil EN DOGRU
SEKILDE insanlara veririz?

insanlara verdiginiz izlenimleri, basiniza gelen olaylara karsi verdiginiz
tepkiler olarak goriin. insanlar gérdiiklerinden ve duyduklarindan
acayip derecede etkilenirler.

Misal ben bu sayfalari yazarken dnimdeki klavyede ‘D’ ve ‘Shift’
tuslari basmamaya basladi. Birazdan bunu ¢dpe atip DIRETK yenisini
almaya gidecegim.

Belki kirarim klavyeyi.

Sonrasinda bunu goren bir arkadasim bana “Neden yaptin ki bunu,
cogu kisi boyle de kullanirdi klavyesini. Sadece biraz yavaslatiyor”
falan diyebilir.

Benim ona verecegim cevap “Sikimde degil, ben biraz bile
yavaslamaya katlanamam. Bir is yapiyorsam her sey gorevini TAM
yapiyor olacak. %1 bile olsa yavaslamayi kabul etmem”

Seklinde olur.

Ne kadar basit bir olay. Ama icimdeki “Her kaynak hakkini vermek
zorunda” disuncesine icten sekilde inaniyorum. Buna aykiri olan
herhangi bir seyi CEZALANDIRIYORUM.



Bunu goren insanlarin garibine gidiyor, ¢linkii normalde insanlar
cezalandirmak yerine KATLANIYORLAR bu duruma.

Bunun sonucunda garip karsiladigi bir durumu bana sordugunda
GUCUMU ve OTORITERLIGIMI gérmiis oluyor.

“Klavye almak diger insanlara gore cok para istese de benim icin
CEREZLIK”

“Isin profesyonel sekilde ilerlemesi icin herkes gerekeni yapacak,
yapmayani CiZERIM”’

“Problemi direkt diizeltip sistemin donmesini saglarim”’

“HEMEN SORUN COZERIM VE KAZANMAYA DEVAM EDERIM”’

Bakin cimle aralarinda verdigim mesajlar bu. Bu adam buna 1-2 kere
sahit olsa diyecegi sey “Evet, Damon gercekten cok gliclii ve otoriter
bir kisilik, bir is yapiyorsa PROFESYONELCE yapar.”

Pazarlama cakildi.

Peki ben bu mesajlari adama bilerek mi verdim? Hayir. icimdekileri
soyledim ve bunu kendisi cakti.



Cinkl ben bir PAZARLAMACIYIM, ben kendimi her daim
pazarliyorum. Bu benim aliskanligim. Kendimi ve distincelerimi
disariya gostermekten cekinmem.

Ama oturup “Kanka tuslarim bozuldu sikeyim ya, yeni klavye de bi ton
para, neyse bi stire boyle devam artik” deseyim.

Ne tiirlii EZIKCE sinyaller vermis olurdum degil mi?

Ama 1- Ben ezik degilim, ben kazanan bir adamim. inancim bu yénde.

2- Bunun icin gerekeni yaparim.

3-Konusu gelince inanclarimi ACIK SEKILDE sdylerim.

Aslinda sadece icimdekini gosteriyorum. Bu kadar basit. Sinmeden,
yargilanmaktan cekinmeden. Her konuda.

Bu ¢ok basit bir 6rnek. Simdi ‘yaptigin ya da yapmadigin her eylem’
deren neyi kastettigimi anlamissindir.

Baska bir 6rnek;

Gegenlerde saat 23:00 civarinda bir kiz “Kalkalim istersen metroyla
gideriz taksiye bosuna para vermeyelim” dedi.



Hatuna da bir 6nceki giin beni 2 kez ‘sesimi duymak’ istedigi icin
aradigindan gizel bi firca cekmistim. (firca cekme de aslinda bir
pazarlama)

Cevabim “Seni metroya bindirmek ya da erken kalkmak icin mi 2
dakika telefonda konusmuyoruz saniyorsun? Bana bir daha fakirce
seyler soyleme’’ oldu.

Ne mesajlar almistir ne mesajlar. Sen diistin. Benim sikimde degil
clnk.

Ben bu insanlardan BiR CIKAR MI BEKLIYORUM amk? Hayir. Bu
eylemleri yaparken ya da cimleleri soylerken bir beklentim yok.

Ben olani gosteriyorum. Kendimi pazarliyorum. Rol yapmiyorum,
gicll, kararli, otoriter bir genc erkegim. istedigimi aliyorum.

insanlar bunu goriiyor ve her birinde o bahsettigimiz yolu biraz daha
yurayorum.

Simdi bu 6rneklerdeki kizin, arkadasin benim herhangi bir ricami
kirma sanslari var mi? Yok.

Bir sey istersem severek ve isteyerek yaparlar. Degil mi?

Bu gibi basit drneklerde gordugin tzere herhangi bir ¢cikar
beklemeden kendini pazarlaman gerekiyor. Yaptiklarinin arkasinda
dik sekilde duracaksin.



Pazarlama disinmezken bile pazarlama yapiyorsun. Ben bunlari
“insanlarin gdziinde iyi bir konumda olma icin sunu yapayim, sunu
diyeyim” diyerek yapmiyorum.

Her hareketin bir izlenim, ders calismaya basladiginda ailen lizerine
gelmeyi birakir.

Akrabalar arasinda tartismada direterek fikirlerini kabul ettirdigini
gorslinler; eve giris ¢ikis saatlerine karismayi birakirlar.

“Bu ¢cocuk artik adam olmus, ne istedigini biliyor bir anlami yok onu
zorlamanin artik” derler.

Her insana, her zaman izlenim veriyorsun. Her an pazarlama
yaplyorsun.

Bu ylizden bunu ¢ok iyi yapmalisin. Bunun da en iyi yolu; dnce glicli
olduguna inanip, sonrasinda bunu disariya lanse etmekten geciyor.

ROL YOK. GUCLUSUN VE DISARIYA YANSITIYORSUN. izlenim budur.



11- i¢sel inanislarin

Nelere inanacaksin? Neleri TEMEL alacaksin?

-GUCLUSUN

-GERKENI YAPARSIN

-YORULMAZSIN (YORULURSAN DA UMRUNDA DEGiIL)
-UZULMEZSIN (UZULSEN DE UMRUNDA DEGIL)
-EYLEM ADAMISIN

-HER PROBLEMIi COZERSIN

- ISTEDIGIN ALIRSIN

-ONURLUSUN, GURURLUSUN, DOGRUSUN

Millet bunlari kendine yakistiramiyor farkinda misin? Ben gig¢liyim
demeye utaniyor millet?

Lan kendine glivenmekten, ‘ben bunu hallederim’ demenin neyinden
utanacaksin? Bunun neyi yanlis olabilir allah askina?

Utanma sakin, KAZANACAGINA iNANDIGIN iCiN ASLA AMA ASLA
UTANMA. Toplum matrix’inin icine disme.

Kendine glivenmen, isleri halletmek icin gerekenleri yapman, saygi
duyduguna inanman ve saygisizligi kabul etmemen bu diinyadaki EN
DOGRU seyler emin ol.



12- Kuyrugu Dik Tutmak

Beni uzun siredir takip ediyorsan insanlari cevrene toplama ve
kendine baglamanin yolunun GUC’ten gectigini bilirsin. Bunu 100 kere
soylemisimdir.

Evet hayat bir glic yarisi ve insanlar hem glic hem de giclinin
yaninda olmak istiyorlar.

Bu yiizden kuyrugunu her zaman DiK tutacaksin. Baska caresi yok.
Seni sarsan bir olay basina geldiginde, glicli olacaksin. Zayiflik
emaresi vermeyeceksin disariya.

Millet helva dagitir gibi acilarini ve sikintilarini paylasiyor insanlarla
amk? Delirdin mi? Hayatta beraber miicadele vermeyecegin hig
kimseye sikintilarindan bahsedemezsin. Bunlar senin SIRLARIN.
insanlar buna icten bir sekilde tzilebilirler evet.

AMA UZULEBILIRLER. Kim (iziildiigli adami GUCLU gériir? Kim acidigl
adamdan medet umup isini ona emanet eder? Onun ricasini
kirmaktan cekinir?

Hayir, artik yok. Kuyrugun her zaman DIMDIK olacak. Tek bir zayiflik
emaresi vermeyeceksin kimseye. Bu da bir sonraki aliskanhgin.

1- Zayifligini paylasmak yok.

2- “Bilmem etmem”’ yok. Bilmedigin konuyu bile biliyorsun.
“Hallederiz” var.



13- Pazarlama EYLEM gerektirir.

“Hallederiz”” dedin. Ama konu hakkinda hicbir fikrin yok.

Halletmek icin hemen harekete gececeksin. 0'dan baslayarak dogru
adamlara ulasacak ve onlarin bilgi birikimini kullanarak kendin
co6zecek ya da onlara ¢6zdireceksin.

Nasilsa pazarlaman glicld, eger bir tanidigin varsa onda bir hatirin
vardir ve halleder degil mi?

insanlar bir siirii BOS VAAT dagitiyorlar. Sonrasinda bunlarin hicbiri
yerine gelmiyor.

Ee ne oluyor? Kendi imajini kendisi ¢izmis oluyor.

S6zliinde durmayan, kolpaci, bos vaatci bir adam konumuna duistyor
milletin goztinde. Sen boyle yapmayacaksin.

Sen de vaat vereceksin ve vaat vermek gercekten pazarlamada ¢ok
onemli yer tutar. Buna ilerleyen konularda deginecegiz.

Ancak senin vaatlerinin hicbirisi bos olmayacak. Olay burada kopuyor.
Gerekeni yapip vaadini yerine getireceksin.

Bunun bir benzer konusu da “Kendini bok yapiyor” durumudur.



14- “Kendini B*K yapiyor”’

Toplum icinde bu laf EYLEM TUTARSIZLIGI yapan adamlar icin
soylenir.

Meali “Bunun boyle dedigine bakma, soyledikleriyle yaptiklari
birbirini tutmaz.” Demektir.

Adam pazarlama yapar, vaat verir; soyleyim boyle adamin icinden
gecerim der. Sokakta drogba formali kiirdliin karsisinda basini 6ne
eger.

HAYDAAA
Eylem tutarsizligi. Adam degilsin. S6ziin tutmuyorsun. NET.

Bir sey soylediysen o 6lene kadar seninle kalacak. Yerine gelecek.
Gelmezse kendine saygisizlik etmis olursun. insanlar lafina itimat
etmezler.

Soylediklerini beceremeyen adamlar ‘kendilerini bok yapan’
adamlardir beyler. FISTIRLAR. Rolden ibarettirler.

Biz bdyle degiliz bu yiizden size ‘iceride inandiklarinizi disariya
yansitmak’ seklinde acikladim.

Cok zorda kaldiysan ‘Bilmiyorum’ de. Ama ROL YAPMA.



15- Firsatlari Degerlendirmek

Pazarlamaci olarak yapacagin bir diger 6nemli sey ise, gordigin
firsatlari degerlendirmeyi kendine goérev edinmendir.

Burada 2 6nemli sey var
1- Firsatlari GOREBILMEK
2- Gordigin firsatlari DEGERLENDIREBILMEK

Firsat gormek gercekten basli basina bir yetenektir. Senin
goremedigin firsatlari gorebilen adamlar var, evet. Ama bunlar en
zengin adamlar degiller.

En zengin adamlar firsatlari hem GORUP hem UYGUN SEKILDE
DEGERLENDIRENLERDIR.

Arkadaslarinla laklak muhabbeti yaparken bile “Buradan bir sey
cikartabilir miyiz?”’ diye disinmeyi kendine aliskanlik haline getir.
Beyin kaslarin kasilsin, DUSUN.

Bunu yaptikca gorme isinde profesyonelleseceksin. Kas gibi gelisen
bir yetenektir bu.

Uygun sekilde degerlendirebilmek ise basli basina bir EYLEM
surecidir. Gerekeni yapacaksin.



16- Pazarlamaci Olmak EYLEM Gerektirir.

Koltukta reels kaydirarak ne firsat gorirsiin, ne de uygun eylemleri
icra edebilirsin.

Uretmeye baslaman lazim. Sonrasinda ise iretim yaptigin ortamlarla
ilgili mekanlarda ya da platformlarda bulunmalisin. Olay budur.

Firsati gorin, isin %50’si tamamdir. Ancak devamini getirmediginde
ilerledigin %50’lik yol da COP olur.

Gerekeni yapip EYLEMIiNi ALACAKSIN.

Yeni bir Instagram sayfasi kurduysan ve kurumsal bir imaj vermenin
sana daha fazla yarayacagini disiinidyorsan. O sayfayit HEMEN
kurumsal hale getirmelisin.

Gerekirse internet sitesi yapan tanidiklarina ulasacaksin, gerekirse
kurumsal postlar nasil hazirlanir 6greneceksin.

Deneye yanila dizgln bir dille; Biyografi ve metinler hazirlayacaksin.
Nasil yapacagin hakkinda kafanda bir ¢6zim yolu olusur, onun
uzerinde ilerleyeceksin.

Ama HEMEN ilerlemen lazim, ¢linkl pazarlamaci olmak hizli EYLEM
gerektirir. Sen degerlendirmezsen, firsati baskasi degerlendirir.

Cunkd dunyadaki herkesle bir pazarlama yarisindasin.



17- Rakiplerin
Rakiplerin kim biliyor musun? DUNYADAKi HERKES.

Herkes ile bir yaris icerisindesin.

Bill Gates’i diistin. Ne kadar fazla parasi olursa olsun, adama girip
“Havadan cebine 10.000 dolar dusstn ister misin?”’ diye sorsan

Sence HAYIR mi diyecek? ASLA.
Ne kadar hicbir sey de fark ettirmeyecek olsa, yine de iSTER.
Senin istedigin seyi diinyadaki diger her insan da istiyor.

Herkes herkesin cebindeki parayi istiyor, herkes herkesin saygisini ve
hatirini istiyor.

Bunun sonucunda da oyununu en iyi oynayan (pazarlamayi en iyi
yapan) en yiiksek ganimeti alip cikiyor. Olay bu.

Sen, istedigin seyi degerli olugu igin istiyorsun. Bir seyi degerli yapan
nedir? Herkes tarafindan istenmesi. GozUunu ac.

Oyununu herkesten DAHA iYi OYNAMALISIN.



18- Karsiliksiz yap

Kitabin basinda sana pazarlama yapmayi bir aliskanlik haline
getirmeni soylemistim. Bir sey beklemesen bile kendinden taviz
vermeden pazarlamaci bir kisilik olmaya devam etmelisin.

Bir adam sana bir sey vermeyecek olsa bile ona karsi pazarlamani her
zaman KORU. (Kot izlenimler verme)

Bunu yapmanin 2 sebebi olacak
1- Bu yetenegini gelistirerek ALISKANLIK haline getireceksin
2-COGU INSAN BUNU YAPMIYOR.

Dislinsene, karsindaki adamin tanistigi kag kisi full + full giclt izlenim
veriyor ona? Bir yerde hepsi salip mizmizlanmaya basliyor. Benim
MIZMIZLANDIGIMI géremezsin. Neden? Derdim — sikintim yok mu?
Tabii ki var, ve insanlarin cogundan daha fazla dert tasaya sahibimdir.

Ama bunlar hakkinda mizmizlanmak yerine; “Soyle hallederim, boyle
yapar ¢ikariz isin icinden” seklinde bakiyorum konulara.

iste bu tavirda oldugum icin pazarlamaya odaklanmazken bile
pazarlama yapiyorum.

Cunku diger insanlar tanistiklari insanlara bu sekilde yaklagmiyorlar.



Bir yerde imajlarini ¢izdirecek hareketlerde bulunuyorlar.

Ben ise bu alisanligim sayesinde karsimdaki adamda “daha 6nce
gormedigi”’ bir izlenim yaratiyorum. HEM DE KASMADAN.

“Bu adamin ¢cozemeyecegi dert yok, hic sikinti cekmiyor heralde”
falan diyor.

Ve bunu yaptiginda adamin hayatinda ayri bir yerde oluyorsun.
Samimi olmasaniz bile o adamin gérdigi 2-3 saglam adamdan
birisisindir.

insanlara iyi izlenimler vermeyi aliskanlik edinmis kisileri diisiin.

Elon musk mesela. Kimse hakkinda kot bir sey distinemez degil mi?
Tek bir zayiflik emaresi vermiyor.

Kimse odanin ortasinda kafayi yerken Elon’u hayal etmez. Ona bunu
yakistirmaz. Ancak adam senden benden fazla kafay: tirlatiyordur.

Sadece PAZARLAMACI kisiligi geregi kendini bu sekilde lanse etmiyor,
golgeliyor. Zaten bu sayede diinyanin en zengin insani oldu.

Tesla almayan adamlar, takipcisi olarak ona destek verdi vs. Cebine
para koymasalar bile KARSILIKSIZ YAPTIGI ‘KENDINI iYi PAZARLAMAS/’
onu dlinyanin en zengin insani yapti. Ayik mevzuyu.



19- Karsindakinde Dikkat Etmen Gerekenler

Dlnya bir glic yarisi ve herkes daha gicli olmak amaciyla bir seyler
yapiyor demistik zaten.

Peki sizi ne DAHA GUCLU yapar beyler? Bir disiinsenize.
SiZDE OLMAYAN SEYLER. “zaaflariniz”

Karsindakinde buna dikkat edeceksin. Onun ‘kiz konusunda’ bir
sikintisi mi var? Sen kizlari parmaginda oynatiyorsun. Tamam onu
kilit.

O alanda Ustunsiin ve adamin derdinin ¢ozimi sende. Ayrica kisiligin
geregi saygili ve yardimseversin. Sana saygili yaklastigi stirece her seyi
halledersin.

Bu adamin senin pesinden gelmemesi icin DUNYA UZERINDE TEK BiR
SEBEP SOYLEYEBILIR MiSIN BANA? SOYLEYEMEZSIN.

Zaaflarindan, problem yasadiklari konulardan girmen, kursununu en
verimli sekilde kullanman olacaktir.

BURADAN YAKLAS. (Zaaf nasil yakalanir diye diisiiniiyorsan PSIKOLOJI
: GODMODE kitabini temin etmek icin bana ulas, bu kitabi aldigin icin
sana ekstra yardimci olacagim. Twitter : saftecrube)



20- PAZARLAMA OKUZ GiBi YAPILMAZ

Az 6nce bahsettigim 6rnege donelim. Karsindaki adamin zaafinin
kizlar oldugunu fark ettin diyelim. Bir zaaf fark etme ustasisin.

Direkt adama donip “Kardesim bak, bu kiz denilen varliklar evrimsel
psikoloji geregi su hareketleri yapan erkeklerden....”

OFFFFFFF

Okurken bile canin sikildi degil mi? Bir de karsindaki adami
disunsene.

Yanindaki adam senin ZAYIF YONUNU bulmus, evet senden daha
Ustin olabilir. Ama boyle LAPS diye konuya girmesi kendin RAHATSIZ
HISSETTIRIR SANA degil mi?

“Kimi ezikliyorsun sen aq, laf anlatmani mi istedik? lyi ki bi zayif
yonimuzu yakaladin.” Falan dersin. Bir psikoloji Gistadi olarak
soyleyebilirim ki bu karsindaki adamin savunma mekanizmalarini
kaldirmasina ve sana karsi KAPALI olmasina sebep olur. Savunma
durumundaki insandan bir sey alman neredeyse imkansizdir.

Clnkd KARSI — KARSIYASINIZ.



Bir adamdan bir sey alman icin, ya o senin ARKANDA olacak ya da sen
onun YANINDA olacaksin.

21-Yaninda Olmak

Ayni 6rnekten devam ediyorum. Simdi size gercek bir pazarlamaci
olarak benim bu konuya nasil giris yapacagimi gosterecegim.

Telefonuna bakip sirittigini disiinelim ya da bir burukluk falan. Kizla
konustugunu da biliyorsun.

Fark etmez, yine de “Kizla konusuyorsun degil mi?”’ diye gir.

“Hee nerden bildin?”’ Diye ilerler %90 konusma.



“Bir zamanlar ben de bdyle siritirdim, bilirim haha” falan de gec¢ ya da
hizunliyse “Sen suratini kolay kolay asan bi adam degilsin, sikma
caninl. 2 ay sonra hatirlamayacaksin bile”” falan dersin.

Ustiinltgi koruyusu gériiyor musun? Dogaclama olarak biraz
zorlanalim misal.

“Kanka kag aydir istiyorum ben bu kizi bozuk atiyor simdi nasil
unutayim allah askina’ demis olsun. Harbiden de Gzulsun.

“Sen biraz takil bana, 6yle ortamlara gireriz ki ufkun acilir. Bu gtinlere
glleceksin ileride”

Savunma durumunda degil, yardimciyim, gigliyim.

Bu adam bundan sonra benim YANIMDA.



22- Doniim Noktasi

Buraya kadar size paradan bagimsiz bir sekilde pazarlamayi anlattim
beyler.

Su anda bir doniim noktasindayiz. Buraya kadar PAZARLAMA denilen
kavramin paradan da satistan da daha Usttn bir kavram oldugunu, bu
iki kavraminsa isin sadece %5 -%10’u oldugunu anlamis oldunuz.

Pazarlama bir hayat stilidir, kisilige eklenen bir modifiyedir, kendinizi
en iyi halinizle insanlara yansitmayi edindiginiz bir beceridir.

Bu beceriyi ne kadar gelistirirseniz, satis ve para kazanma konulari BiR
O KADAR KOLAYLASIR.

Bu bilgiler beyninizde yer ediyor. Bu noktadan sonra ise isin klcuk
ama asil kazanci getiren kisimlarina giris yapiyoruz.

Buradan oncesi asil aksiyonun dondugu degil, ama olmazsa
AKSIYONUN OLMAYACAGI kisimdi.

%100 BiCIMDE icsellestirmeni istiyorum.

Simdi ise az eforla ¢ok kazancg saglayacagin kisima giriyoruz.
PARADAN konusacagiz.

DAniim noktasi DIRETK SATISTIR.



23 — insanlar Neden Sana Paralarini
Veriyorlar?

Bunu hi¢ distindiin mi? Adam sana verdigi 200 lirayla karnini
doyurabilir, tstlne bir tisort alabilir. Ancak bunlari yapmaktansa o
parayl sana vermenin daha dnemli olduguna ikna ediyorsun insanlari.

Olay bu.

“Bu parayi bana vermen, karnini doyurmandan ya da ustline bir tisort
almandan ¢ok daha 6nemli.” Adamlar buna ikna oluyorlar.

Peki nasil?

DAHA FAZLA KAZANCAKLARINI DUSUNEREK. Sen aslinda adami buna
ikna ediyorsun.

Bir tisort alirken bile adam Ulzerine yakisacagi, Gisimeyecegi, daha
glzel goziikerek daha fazla geriddnus toplayacagini diistinerek aliyor
o tisorta.

Sen ise adamlara daha fazla kazandirmayi vaat edeceksin her zaman.
Olay burada.



Biz kazanan ve kazandiran insanlariz. Ben kendimi bdyle tanirim,
benimle olan adam her zaman kazanir. Nemalanmamasinin imkani
yok. Bu da bizi bir sonraki konuya getiriyor.

24- Vaat nedir? Nasil verilir?

Daha once soyledim ancak bunu acgikliga kavusturmam gerekiyor.

Ben bugiine kadar kendim inanmadigim TEK BiR KELIME laf
etmemisimdir beyler. Séyledigim her seye INANIRIM. Bazi durumlari
kurtarmak adina lafi egip buktligim olmustur ancak asla ve asla yalan
soylemem.

Karsimdaki adamin 100 lirasini almak icin deli gibi vaat vermem. Seni
soyle boyle guizel yerlere getirecegim edebiyati yapmam. Bu
DOLANIRICILIKTIR.

Ben bir adama ‘kazanacaksin’ diyorsam, kazanacaktir. Buna icten
sekilde inanirim.



E-ticarete girmek isteyen ve senin yaptigin pazarlama + gigcli
imajindan dolayi para 6demeye hazir bir insan oldugunu distnelim.

“Kesin biliyordur, bana kazandirir’” dedi ve sana geldi.

Bu adama “Hayir bilmiyorum, baskasina git mi diyeceksin?”’ imkani
yok.

“Tamam, sen bu konuda ¢ok gelistirip satislarinin firlamasini
saglayacagiz”’ diyeceksin.

Odemeyi alacaksin. ihaleyi aldin, bitti.

Simdi sirada yeni bir challenge’in var. Dolandirici yaftasini kendine
yakistiramiyorsan NE YAPIP EDIP o adamin isinde ilerlemesine vesile
olmak zorundasin.

Tanidiklarini arayacaksin, networkine bakacaksin, onlardan isin puf
noktasini 6grenip adama aktaracaksin ya da GEREKIRSE KENDIN
OGRENIP ADAMA OGRETECEKSIN

Benim boyle is alip da, sifirdan kazandirdigim ¢cok adam olmustur.
Onceki derslerden unutma, lafinin bir agirhgi var, imajini
cizdiremezsin.

Olacak derken “Soyle boyle yapariz kesin hallederiz’”’ diyeceksin
icinden. Bu sekilde vaat vereceksin.



Konu hakkinda bir bilgin yoksa, ama basaracagina inaniyorsan
karsindaki adama “Seni sektoriin en blyigi yapacagim’ diyeceksin.
Buna ylirekten inandiginda karsi koyacak hicbir insan yoktur.

“Nasil yapacaksin?”’

“Bu isin puf noktalari var, bunlara en optimal sekilde oynuyarak seni
en Ust seviyeye cikaracagiz. Gerekli takibi yapan adamlarim olacak,
tek bir seyin aksamadigindan BiZZAT BEN emin olacagim.” Al.

“Bilmiyorum aslinda, birkag kisi bulacagim ve hallederiz bir sekilde.
Konuya ¢ok hakim degilim, ama kesin bizde bu is”

ikisi de ayni sey, ama isin icine INANC kattiginda seyrin nasil
degistigini gorliyorsun degil mi?

Vaat vermek yalan soylemek degildir, dolandiricilik degildir.

Vaat inanarak, yirtici sekilde verilir.

Miisterilerine vaat verirken dediklerine sonuna kadar iNAN.

Gereken her seyi yapip isin icinden ¢ikacagina dair en ufak stiphen
olmasin.



25- Yeni gelenlere her zaman DAHA COK
ODAK ayur.

Artik pazarlamaci bir kisiliksin ve tanistigin neredeyse herkes senin
hakkinda iyi bir izlenime sahip.

Herkesse ayni mesaiyi AYIRMAYACAKSIN.

Yeni musterilerine her zaman daha ¢ok odak ayiracaksin. Digerlerine
verdigin onca zaman ve mesaiyi niye verdin? Niye hatir olusturdun?
Niye babacan bir tavirda yaklastin?

Birak onlari, bir stire beklesinler. Clinku zaten gerekli pazarlamayi
yapip hatir olusturdun. Kimse seni yanlis anlamaz. “isi vardir, misait
olunca déner. lyi adam clinki biliyorum, aksatmaz bizi”’ derler.

Ama yeni gelen insanlari 6ne alip onlara daha ¢ok vakit ayirirsan,
daha fazla insan kazanirsin. Daha fazla nakit kazanirsin. Daha ¢ok
blydrsin degil mi?

Onlar daha %0 ile geliyor sana, digerlerinde %85 bir yol ylurimussin
zaten.

Sen sifira odaklan.



Onu ‘o anlik’ 6ne kayir. Yeni insanlar = Yeni dostluklar, takipciler,
kazanclar.

26- Pazarlama, Yapilan isten COK DAHA
ONEMLIDIR.

Yaptigin is ne kadar iyi olursa olsun, insanlara ne kadar kazandirirsan
kazandir.

insanlar ne kadar memnun kalirlarsa kalsinlar, sana ne kadar saygi ve
baglihk duyan musterilerin olursa olsun.



PAZARLAMASINI YAPMAZSAN O iS BITER.

KAZANDIRMAZ. NOKTA.

Bu kadar.

Bir isi ne kadar yaptigin 6nemli degil, pazarlamasini her zaman daha
iyi yapacaksin.

isinde %70 iyiysen, pek bilmedigin bir alansa pazarlama kismina
%100’UnU vereceksin.

isinde %100 iyiysen pazarlaman %150 olacak.

Yoksa sen kiiciik diinyanda istedigin kadar iyi is cikar, KIMSE GORMEZ.

insanlara gostermekse senin yikimliligiinde olan bir sey. Yaptigin
isin pazarlamasi ve yeni insanlari arana katman her zaman senin
sorumluluklarin arasinda BIRINCi SIRADA OLMAK ZORUNDA.

Pazarlama olmazsa musteri akisi gerceklesmez.

Yeni musteri gelmezse para gelmez.



Para gelmezse iS BITER.
Olay bu kadar basit.

Yaptigin isi PAZARLAYISIN, isinden daha dnemlidir. Buna odak
ayiracaksin.

27- Bastakiler SADECE Pazarlama Yapar.

Bu muhabbetin 6nemini TAM OLARAK BU BASLIKTA AYIKACAKSIN.

Bir sirket sahibini dislinmeni istiyorum, adam sifirdan isi kurmus
olabilir. isin her siirecindeki her detayi biliyor olabilir.

Adam yonetmekte Ustline kimse ¢ikamaz belki de.

Peki bu adam isin herhangi bir kismina dahil olur mu? 100’lerce adam
yonetir mi?



Filmlerde, dizilerde boyle bir sey gordiniz mi? Harvey Specter Dava
dosyasini ‘Adam gibi’ inceleyip arastiriyor mu? Yoksa bunu
yardimcilarina yaptirtip, gerekli bilgileri alip sadece bir goz mi atiyor?

Hicbir sirket sahibi isi kendi yapmaz beyler, adamlari yonetmez.
Yonettigi 5 adam vardir, bu 5 adami yonetir sadece. O kadar.
Onlardan gerekli bilgileri alir ve gerekli yonlendirmeleri sadece bu 5
kisiye yapar, gerisini onlar halleder.

Peki ne yapiyor bu adamlar? Tek yaptiklari sadece TOPLANTI. Yani
pazarlama.

Yeni musterilerle, yeni baglantilarla, yeni isleri sirkete getirmekle,
yeni paralari kendilerine baglamakla... Sadece bunlarla ilgileniyorlar.

Yeni insanlara sadece kendilerini, sirketlerini pazarliyorlar.
Parayi, musteriyi, isi alir. Altindakine yaptirir. Olay budur.
1- Yeni musteri bul

2-Pazarlama yap

3- Kasaya parayi at.

4- Soyle isi halletsinler.

DAngl budur. (Bazen 1. Ve 2. Maddeler yer degistirebilir)



Ama burada 6nemli olan, bastakinin %90 oraninda pazarlamaya
odaklanmasidir.

iste bu kadar mithim bir konu.

‘oha abi harbiden haa’ falan oldunuz di mi :D

Hahahahahahah

Seni ¢ok gliclu bir pazarlama makinasi haline getiriyorum.



28-Satisin ALTIN kurali

Beyler, gerekli glicli imaji gerek kisisel gerek tizel kisilik baglaminda
kurdugunuzda insanlarin size KENDILERININ GELMEYE
BASLADIKLARINI goreceksiniz.

Bu noktada zaten onlara cevap vermeniz onlara kendilerini degerli
hissettirmeye yeterli olacaktir. Clinku gui¢li, yogun ve kazandiran
sizsiniz.

Bu noktada 6zel olarak konusarak ekstra efora giriyorsunuz, bu nedir
demistik? Satis.

Adam zaten etkilendi, sana geldi. Burada yolun cogu tamam. Simdi
satis vakti.

Satisin altin kurali insanlar bir seyler hissettigi anda onlarla
antlasmaya varmaktir.

SICAGI SICAGINA. Satis sicak yapilir.

O an orada kapatacaksin. Kapatamasan bile bir sz isteyeceksin ama
ezikce olmayacak.

“tamam ne zaman diyelim” - “Yarin 6gleden sonra”

“Tamamdir yarin haberlesiriz”’



29- Patronun Konusmasi isleri Cok Daha
Hizlandirir

Bir alt kademe elemanin ya da otomatik mesajin cevaplamasindansa
patronla 6zel olarak goriisme, insanlarda bir heyecan ve 6zel
hissetme duygusu yaratir.

Altindaki insanlar gayet gucli ve saygili bir iletisim icerisinde
olabilirler. Ancak bir uyumsuzluk s6z konusu oldugunda DIREKT
patronun gelip konusmasi, GARNATI SATIS gibi bir seydir.

Adamlar zaten glicli imajdan dolayi geldiler, direkt glici yaratan
kisiyle muhatap oluyorlar.

Bunun icin ‘vakit ayirdigindan dolayl’ bu kisiye yakin durmak isterler.
Kirmazlar, ¢iinki hayat bir glic yarisidir.

Kimse en blyligu sinirlendirmek istemez.

Tek basina farkh kisiliklere burtinerek mi yaparsin bunu ya da beraber
calistigin kisilere bu yontemi mi anlatirsin bilmem.

Ama bir ‘Yogun ve en blylk’ imaji pazarlaman islerini ¢ok ¢cok
kolaylastirir.



Zaten biyik ihtimalle yogun ve giiclii bir insansin, bunu kullan. One
cikar. Yalan sdylemene gerek yok, BELIRTMEN yeterli olacaktir.

30-Satis Yapmadigin insanlara Bir Not Birak

Her satis sonuca baglanacak diye bir sey yok, ancak NEDEN DAHA
SONRA BAGLANMASIN Ki?

Adami %100 ikna edememis olabilirsin ancak; bu o slire boyunca hig
etkilemedigin anlamina mi gelir?

Belki %85’ten girdin ve %97’de ¢iktin. O son %3 olmadi. Olamaz mi
olabilir?



Direkt “tmm, olmadi”’ diyip ¢cikmak mi gerekiyor? Bu MALLIKTIR.

“Tamamdir Memduh Bey. Cok memnun oldum. Bu konustugumuz is
haricinde, web sitesi tasarimi konusunda herhangi anlik ¢coztilmesi
gereken bir problem, ya da sorunuz olursa bana ulasabilirsiniz.
Numaram budur. Sizinle artik bir tanisikligimiz oluguna cok memnun
oldum. Bunu da sakin ticreti mukabilinde soyledigimi diisinmeyin.
Ben de artik bir kardesiniz; arkadasiniz olarak buradayim”

Tamaaaaaaam. Gergekten imajini cizecek bir sey yapmadiysan bu
adam bir sikintisi oldugunda seni arayacatir.

1-2 isini ¢cozdikten sonra da web sitesi konusundaki ¢alisilacak adam
zaten sen olursun. Baskasi aklina bile gelmez.

Satis gelmediyse bile bir not birak. Akla gel.



31- Hayir Kurumu DEGILSIN

Simdi not birak dedim diye herkese gullcukler ve gereksiz
yardimseverlikler de yapmamaniz gerekiyor.

Aranizdan bazilariniz yapacak ¢tinki biliyorum, yapacaginiz hatayi
bastan duzeltiyorum.

Eger adam c¢ok da istekli degilse, sana takdirini tam gostermeyip
sadece laf cevirdiyse arkasindan kosmana gerek yok.

Bu durumda not birakirsan “Senin beni aramana ihtiyacim var’”’ demis
olursun.

Ama sana saygisini gosteren ve bunu olabildigince belli eden kisilere
birakirsan;

“Olmadi, ama seni sevdim. Bu yuzden ileride bir sikintin olursa sana
yardimci olacagim’ demis olursun.

Verdigin imaj farkini gériilyor musun? iste bu cizdigimiz GUC,
PAZARLAMADIR.

Gugsuz durumdaki kimse bir sey satamaz.

Hayir kurumu olma.



32- Reyon Gorevlisi Degilsin.

Bir magazaya girdiginde reyon gorevlisi KUYRUK gibi arkana takilir,

“suna baktiysaniz yardimci olayim”, “Bedenini getireyim” cart curt
bir ton can sikici muhabbet yapar degil mi?

iste bunlardan olmayin beyler. Bir sonraki basliklar olan ulasilabilirlik
ve HAFIF AMATORLUK basliklarinda buna deginecegim.

Siz magazaya girdiginizde “Kesin bir sey alacagim’”’ diyerek mi
giriyorsunuz? Hayir.

Ama reyon gorevlisi arkanda kuyruk oldugunda “Kesinlikle ¢ikacagim
buradan bir sey almam bi rahat birakmadi”’ diyorsunuz degil mi?

Halbuki bi salsa belki 3-5 parca bir sey alacaktin. iste sikinti bu. REYON
GOREVLISi MODU.

isin sanal ya da reel, ne olursa olsun. Fark etmez. Sen zaten
karsidakinin, kapindan iceri girmesini saglayarak yapacagin
pazarlamayi yapmis oluyorsun. Bunun Ustline kapindan giren adama
direkt bir seyler satmaya calisma. Bu adamlari caydirir.

Belki sadece 1-2 sey sormak icin sana geldi, belki bakacak edecek
kafasina eserse alacak. Bi SAL ADAMI. iki muhabbet et, zaten gerekli
pazarlamayi yapmissin ki sana gelmis.



Direkt “Parani alicam” modunda yaklasma kimseye.

“Soyle yapabilirsin, boyle ilerleyebilirsin, ever bu konu soyledir” de
gec.

Sonrasinda “Bir sey kafana takilirsa bana soylersin” de ve SAL.

Bu kadar AC goziikmen insanlari senden kagirir. Az rahat ol.

Ayni abaza erkeklerden kagan kizlar gibi kacarlar senden. Ama rahat
olursan %70 geridonus toplarsin. Clinkl pazarlaman saglam.

Satin almak istersen gel, sorun olursa yine yardimci olurum, serbest
birakiyorum seni.

Birakin insanlar KENDI KARARLARIYLA alsinlar. Pazarlama ile zaten
yonlendiriyoruz onlari.



33- Ulasilmasi ZOR ama ULASILABILIR ol.

Ulasilabilir olman 6nemlidir. Musteri ya da normal sartlarda
gorustigun ve tavladigin bir insan.

“Bu adam cok yogun ancak ihtiyacim oldugunda benim yanimda
olur’” mesajini vermen lazim insanlara.

Boylece hem seni bos yere rahatsiz etmezler, hem de onlara bir
GUVEN asilamis olursun.

Tam bizim istedigimiz kivamda.
insanlari cok boslama, az konus 6z konus, yanlarina ol.

Gereksiz muhabbetlerle seni kitlemeye calisirlarsa cevap verme.
Sonra “Niye yazmadin” derlerse “isim vardi, daha énemli bir mevzu
olsaydi donerdim” falan dersin.

Ben is adamiyim aq, oturup herkesle muhabbet edecek zamanim yok
ve bunu herkesin bilmesi gerekiyor.

Bana ulasabilirsin, biraz zaman alabilir ancak bos muhabbete
tutamazsin.

Ulasilmasi ZOR, ama ULASILABILIR olacaksin.



34- Hafif AMATORLUK Bu isin Tuzu
Biberidir

Hafif amatorlik ne demek abi?

Buglin kurumsal herhangi bir yerden bir trin aldiginda, karsinda
muhatap olabilecegin hic kimseyi géremiyorsun aslinda.

Kiyafet sirketi, internet sitesi, Instagram sayfasi, kombici vsvs.

Herkes oraya dikilmis birer KUKLA gibi duruyor ve seninle muhatap
olmak sadece islerini zorlastiriyormus gibi duruyor degil mi?

iste bu full kurumsallik insanlari kendinden sogutur.

Bu yiizden isin icine biraz SAMIMIYET katman gerekiyor.
Amatorlikten kastim budur ve ¢ok iyi bir seydir.

insanlara sadece satis odakli ve kurumsal agizla yaklasma. Biraz
muhabbet de et.

Biraz dinleyip onayla, “Hmm o zaman senin su konuda bu
yeteneklerin vardir”’ vs vs.

At araya bir seyler. insanlarla aranda gériinmez bir bag olustur.



Bu seni diger her yerden ayiracak ve insanlar karsilarinda baska bir
INSAN gordiiklerinden her zaman seni tercih edecekler.

35- Herkesin Pazarlama Stili Farkhidir

Farkindaysan sana hicbir cimle ya da spesifik olarak yapman gereken
bir seyin 6rnegini vermedim.

Bu zamana kadar verdigim ornekler sadece ve sadece TAVIR
ornekleriydi.

Cunkl herkesin pazarlama stili farklidir. Bu iste en iyi olarak Jordan
Belfort’u gériyorsan hicbir zaman TAM ANLAMIYLA Jordan Belfort
olamayacaksin.

Beni goriyorsan hicbir zaman TAM ANLAMIYLA BEN
OLAMAYACAKSIN.



Cuinki herkesin pazarlama stili farklidir ve herkes KENDINE GORE bir
tarif ortaya koyar. Zaten senin icin de en iyisi budur. Belli basl bazi
temelleri aldiktan sonrasi tam olarak sana kalmistir.

Bunlar; Gulerylz, glicli imaj, pes etmemek, sattigin seye inanmak gibi
seylerdir.

Bunlari temel aldiktan sonrasi sana kalmistir ¢tinkl pazarlama olgusu
kendi icinde DOGACLAMA BARINDIRIR.

Her insan farklidir ve bu farkl insanlara pazarlama yaptigin stirece
sana farkli sorular yonelteceklerdir.

Bu da seni farkli durumlarin icerisine sokacaktir. Hepsinde isine
yarayacak belli bir formul yoktur.

Bunlarin icinden DOGACLAMA yaparak nabza gore serbet vermeyi
ogreneceksin.

Dedigim gibi bu yaptikca gelisen bir yetenektir.

Ve senin icin en iyi olan pazarlama yontemi, cimleleri, hareketleri,
tam olarak SENIN URETTIiKLERINDIR.

Bu kitabi TEMEL al ve Usttine koy. Kimsenin cumlelerini kopyalamana
gerek yok. Bendensin, BASARIYA YURUYECEKSIN.



36- Geribildirimler

Senden hizmet almis ve bundan memnun kalmis misterilerinin
geribildirimleri, referanslari cok 6nemlidir.

Bunlar basli basina ayri bir pazarlama malzemesidir.

Geribildirimlere cok 6nem ver, bunlari yaptigin iste 6ne c¢ikar. Sana
referans olan blyl musterilerinle bagini; abi — kardes ya da arkadaslik
seviyesine cek.

insanlar sana baktiklarinda referans gérmezlerse; 1’e 1 muhabbete
girmedigin slirece kendi halinde takilan bir sizofrenden farkin kalmaz.

Yaptigin isin insanlar tarafindan talep gérip memnun kaldiklarini
insanlara gostermense isini cok ama cok kolaylastirir.

Bu “Sektorde bilinen isimiz”” muhabbeti de basli basina “Herkeste
referansimiz vardir, cok is yaptik” demektir zaten.

Sahte geribildirim tGretmen gerekiyorsa onu bile Uretebilirsin. Sen
insanlara kaliteli bir hizmet sunuyorsun ancak insanlarin ici rahat
degil, onlari bu kusku durumundan kurtararak isleri hizlandiriyorsun.

Yardim ediyorsun. Kazanip kazandiriyorsun.



37- Miisteriye OZEL olma

Burada anlatacagim konu, yukaridaki AMATOR OLMA bashgi altinda
anlattigim “samimiyet”” konusunun Ustline ekleme yapmak ve
kafanizda daha iyi oturmasini saglamak amaciyla yazilacaktir.

Her musteri OZELDIR beyler, hepsinin sizden beklentisi ve istedikleri
genel dogrultuda paralellik gosterse de, birazcik ‘ona 6zel olma’
durumunu katmaniz lazim.

Size daha 6nceden anlattigi bir dert ya da sikintisi var ise, normalin
disinda bir muhabbet gegcmisse bunu hatirlamalisiniz.

Mesela ev kiralama slirecinde oldugunu soyledi sana diyelim. Bir
sonraki mesajlasmanizda “Yeni evinden mi yaziyorsun’ de.

Ya da “Tamam ben bir sordurayim tanidiklara” vs de. Adamla biraz
OZEL olarak ilgilen.

Bunun icin de gercekten insanlara kazandirmak istemelisin. Yoksa
aklinda kalmazlar. Glin icerisinde ylzlerce insanla muhatap
oldugunuzu bilip, onu hatirlamaniz insanlar tzerinde ¢ok guzel bir eti
birakacaktir.

Biraz ‘ona 6zel’ olun. Bu sadece miusteri degil, kendinizi pazarladiginiz
herhangi bir ortamda gecerlidir. Arkadasinin arkadasi “Harbiden
dinlemis ev muhabbetini hatirliyor” der. Gozlinde ayri bir yere koyar
seni.



Ayni sekilde adamin kisisel degerleriyle dalga ge¢cme, neyin onu
rahatsiz edebilecegini bil.

Sikintilarini tahmin edip glizel bir edayla onu yonlendirmek ayri,
RAHATSIZ ETMEK APAYRI seylerdir.

Dikkatli ol.



38-Oyunun Giizellesmeye Baslayacagi Yer

Artik o kadar fazla insana pazarlama yapip o kadar fazla insani
yonlendir ki, normal konusman = pazarlama dilin olsun.

Bu levele geldiginde sadece GORUNMEN insanlarin seninle is yapmak
istemeleri icin yeterli olacaktir.

Bu noktada artik isinden cok KENDIN &n plana cikacaksin. Hani
diyordum ya ailene / arkadaslarina / kizlara kendini pazarlarsin DA; is
diinyasinda isini pazarlarsin diye.

Artik o kadar SAGLAM bir adam olacaksin, saglam bir dilin olacak ki
insanlar bu saglamligindan etkilenip SIRF SEN VARSIN DiYE seninle
ayni masada olmak isteyecekler.

iste bu, SAYGI SEVGI VE SADAKATIN tavan yaptigi noktadir. Buraya
geldiginde her sey ¢cok cok daha farkli olacak. Bunun icin de bir o
kadar pratik yapman gerekiyor.

Daha ¢ok insanla muhatap olman, kendini daha iyi aciklaman, daha iyi
bir YONLENDIRICI (manipiilatér) olman gerekiyor.

Olay burada kopuyor. Oyun buradan sonra seni baska diinyaya
goturuyor.



39- HER GUN YAPMAK ZORUNDASIN

istedigin maddi manevi herhangi bir sey var ise, onun icin pazarlama
yapman SARTTIR.

Pazarlama yapmadan ne cebine parani koyabilirsin ne de istedigin
herhangi bir ricayi yerine getirtebilirsin.

Ne de PAZARLAMA YETENEGINI GELISTIREBILIRSIN.

istedigin bir sey oldugunda bunun icin her seferinde ¢ikip DIRETMEK
ZORUNDASIN. Unutma.

Bu ylizden hi¢cbir zaman erinmeyeceksin, gereken pazarlamayi
yapmak icin yerinden kalkacaksin. Cok fakirlik gormius tiplerden
zengin ve saglam adamlar cikip IKNA KABILIYETLERINI
konusturabiliyorlar fakat ORTA KESIMDEN bu derece fazla adam
cikmiyor. Fark ettiniz mi?

Neden, ¢linkl fakir adam istedigini almak icin yerinden ¢ikip insanlari
ikna etmeyi, yonlendirmeyi 6grenmek zorunda kaliyor.

Sen de kendini bu duruma sokacaksin. istiyor musun? O zaman her
seferinde elinden gelen en iyi pazarlamayi yapmak ZORUNDASIN.



40-PROFESYONELLIK

Amatorlik dedik, samimiyet dedik. Ama asla ve asla yaptigin is
hakkinda amatorlik ibaresi gostermeyeceksin.

Bizim bahsettigimiz amatorlik, “Haha otomatik mesaj sistemi
kullanmiyoruz, karsinizda bag kurabileceginiz bir insan var. Ne kadar
tath degil mi?”” amatorligi. isimize yariyor.

Ancak is kisminda amatorlige girersen insanlarin senin hakkinda
glcslz ve elinin altindan gelen islerde “kalitesizlik” beklerler.

Bu ylzden gerek yaptigin islerde her seyin yerli yerinde olmasini
sagladigindan emin olacaksin.

Gerekirse ¢ikip insanlara ne kadar diizglin ve profesyonel calistigini
bizzat kendin gostereceksin.

Eger bir tesbihci isletiyorsan ve aldigin siparis var ise. O siparisin o
gln kargoya verildiginden emin olacaksin, misteriye paketlerken
video ya da mesaj gonderebilirsin.

Ya da tesbihlerinin ne kadar OZENLE hazirlandigina dair bir reels
videosu ¢ekebilirsin. Kendi isine bir sekilde PROFESYONEL
OLDUGUNU GOSTERMEYi yedireceksin. Cok dnemli.



41- GUVEN VERMEK

Mdsterilerine ve insanlara verecegin gliveni nasil kuracaksin?

Onceki bashklarda anlattigim geridéniisiin pazarlamasini yapmak,
glven vermenin 6rneklerinden bir tanesi.

Seninle is yapip eline Grin gecmis ve Urinln kalitesini tasdiklemis
insanlari gosterebilirsin.

Bunun disinda givenilir olduguna dair konusmalar yapman basli
basina bir is yapar. Trendyol marketin varsa ya da Instagramda satis
yapiyorsan postlarinin sonuna “Odemeniz gerceklestikten 15 dakika
sonra paketinizin kargoya verildigine dair bir mesaj gelir.”

Ya da “Kalitemizden memnun kalmayan iLK miisterimiz olursaniz size
Ozel olarak bir geridonis saglayacagiz’”’ gibisinden yazilar yazabilirsin.

Bunun disinda kendim e-ticaretle ugrastigim donemlerde
arkadaslarima bos siparisler verdirtip rakamlarimi yukseltmistim.
Gunde 10 tane siparis veriyordum.

Reel ticarette ise kendini pazarlama kisminda anlattiklarimi iyice
sindirip uyguladigin zaman karsindaki insan; “Bu kadar saglam bir
adam milleti dolandirmayi kendine yakistiriyorsa biiyiik PIYANGO
cikar” der.

Sen bir pazarlama ustadisin. Kendine gliveniyorsun. Neden insanlar
da sana givenmesin ki?



42- insanlari Kendine baglamak

Senden bir kere mal alan bir adam diistin. Hangi konuda olursa olsun.
Eger sicip batirmazsan, Grlininun kalitesi ‘Ehh iste, idare eder’
kalitesinde olsa da

Ayni tirde bir mal icin tekrar SANA gelecektir.

Cunku insanlar bilinmeyenden 6lesiye korkarlar. Yeni bir seyler
denemeleri icin ya elindekinin kalitesizlesmis olmasi da ya yeni ¢ikan
tirintin / adamin onu COK MEST ETMIS olmasi lazimdir.

Bunun yaninda bir de adamla 6zel olarak ilgilenirsen, aranizda en ufak
bir bag bile kurulursa; O adamin aklina DIREKT olarak sen gelirsin.

Bunun disinda kurumsal yerlerle ¢alismasi adama fazla 6nem
verilmeyecegi, aradigina direkt ¢ézimuini sdylemesi icin ASIL adama
yonlendirilemeyecegi anlamina geliyor.

Sende ise bu yok. Direkt problem ¢dziicii sensin. iste bu ve bunun gibi
artilari misterilerine ara sira hatirlatacaksin. En iyisi oldugunu
gostereceksin.

Bir kere is aldiktan sonra musterilerini kaybetmen ¢ok ama ¢ok zor.
Harbiden ¢ok buylk bir hata yapip adama buyuk kaybettirmen
gerekiyor.

isi al, profesyonel ol, hatirlat, misterin sana BAGLI kalsin.



43- Her musteri basinin taci degildir

Asla ve asla para kazanacaksin diye hak etmeyen insanlara hizmet
saglamaya, mal satmaya ¢alisma.

Adam sana saygisizlik yapiyorsa, dili bozuksa senden asla hizmet
alamayacagini bilmeli.

Seni parasiyla satin almiyor, sen onun kazanmasinda ona yardimci
oluyorsun. Aranizdaki iliski tam olarak boyle.

Onun parasina kalmadin, gider 2 giin sehrin altini Gstline getirir; yeni
ve saygili adamlar bulursun ve onlara KAZANDIRIRSIN.

Bozuk musterilerle calisman, senin kendine olan saygini azaltmakla
birlikte veriminde dlists yasatacak.

Sen zaten saygili ve hirsh bir adamsin. Bunun karsiligini sana tam
olarak kim vermiyorsa, glle gile. Bitti. Kazanamazsin ben yokum.

Tavrin tam olarak bu.

Efendi ol, canimi ye. Dilini edepsiz eylersen hayatinin en biyuk
firsatini kagirirsin.



44- insanlara ARTILARINDAN bahset

Cogu zaman insanlar EKSIK gordiikleri yonlerin aslinda ARTILARI
olduklarinin farkinda degiller.

“Abi yasim kiicik nasil olacak”
“Abi cok kisiyle calismiyorum nasil olacak”

Ben zamaninda bir ortakligi tam olarak bu sizin EKSIK gérigiiniiz yas
muhabbetinden aldim.

is gériismesinde belliydi, adam yasimi sorguluyordu ve ben de 20
civartydim. “Okulun var” muhabbetleri vs. Gereken eylemi alip lafa
girdim.

“Sunu belirtmek istiyorum X abi. Evet yasim kicuk, evet okulum var.
Hakhsin ve bu hakliligindan dolayi bir stiphe icerisindesin. Bunu
anliyorum c¢tinki benim gibi kag tane GENC adam ortaklik kurmak
Uzerine bu kapidan girmistir ki?

iste olay burada, benim gibi kac tane genc¢ gérdiin? Ben
akranlarimdan farkliyim. Ben sadece ve sadece is yapmak istiyorum.
Senin gibi hirsliyim.



Evet okulum var, ama benim sadece okulum var ve 6nime c¢ikan bir
engel degil. Bu ne demektir biliyor musun? Tiim vaktimi BU ISE
AYIRACAGIM anlamina geliyor. Gencim, enerjim yerinde, geceleri
uyumuyorum. Sen evlisin, bundan da ayri sorumluluklarin var. Sen
onlarlailgilenirken ben TAM OLARAK isimizin dizgun yuridaginden
emin olmak i¢in basinda duruyor olacagim.

Neden, ¢linkii YASIM GENC. Ve tek istegim bu isin ikimize de ¢ok fazla
kazandirdigini gérmek. iste sirf bu yiizden beraber ¢calismamiz EN iYiSi
olacak.”

Hala ¢ok sevdigim bir abimdir kendisi ve su an islerimiz ya da
dostlugumuz devam ediyorsa; size su an anlattigim pazarlamayi
yapmamdan dolayidir.

Gereken eylemi alin, ARTILARINIZI ANLATIN.

Kendinizi bos yere kuiclk dustrtyorsunuz. Aslin bizim gibi GENC ve
PIRIL PIRIL, aslan gibi adamlarla is yapilir.

ARTILARINIZI ANLATIN

Cocuk gibi buzulip kalmayin



45- Satisi Bagladiktan Sonra is Tamam
degildir.

Satis yaptiktan sonra karsi tarafi bir umursamazlik halinde ASLA VE
ASLA birakmayacaksin.

1- Cunku bu bizim karakterimize yakismaz

2-Adam bunu bir kere hissederse sana bir daha gelmez.

“Verim isi, savsaklayarak yarimagiz yaptilar’” der. Cevrene de koti
referans olur.

Karsi taraftan bir geriddnus isteyebilirsin
Uriiniin hakkinda soru sorabilirsin

Sana yazdigl mesajlara ayni glin cevap verebilirsin, stirecten guizel bir
sekilde bahsedebilirsin.

Ancak asla ve asla “parami aldim, yiyeyim sunu; bir ara hallederiz”
tavrinda olmayacaksin. Bir daha ayni adami bulamazsin. Saygisini
yitirirsin ve bir insanin sana olan saygisini yitirmesi bu hayattaki en
kota duygulardan bir tanesidir.

Bir satis yaptiysan, geregini yapacaksin. Uzerine diiseceksin. Bu seni
daha da saglam yapacaktir.



46- Pazarlama KORKARAK YAPILMAZ

Korkakca pazarlama yapacagina hi¢ pazarlama yapma daha iyi.

insanlari, diger insanlardan daha iyi olduguna ve seni secmeleri
gerektigine ikna ediyorsun. Ama bunu yaparken KORKAKCA TAVIRLAR
mi sergileyeceksin? Kimden ¢ekiniyorsun tam olarak?

Bakin beyler karsinizdaki adamlar sizden bir ‘eminsizlik” durumu ya da
‘kendine tam glivenmiyor olma’ emareleri alirsa asla ve asla sizinle is
yapmayi dusiinmez.

Ailene tatile gidecegini soylerken bile basina bir sey gelme olasiligini
yok saylyorsun, bos yapmayin diyorsun. Parasini alacagin adamin
senin Grunind ya da hizmetini %100 verim vermemesi konusunda
sorguladigini gérdiigiinde “OYLE BiR SEY YOK” diyemiyor musun?

“Asla ve asla boyle bir sey olmaz. Her sey TAM OLARAK
konustugumuz gibi olacak. Profesyonellik disi tek bir hareket
yapmadim bugtine kadar”” demeyi bileceksin.

En iyisiyim, en iyisi de benimki derken agzin titremeyecek.

insanlar bunu gordiiklerinde sana ZATEN iINANACAKLAR. insanlar
gorduklerine inanirlar.



47- indirim Mevzusu

Markanda asla ve asla SUREKLi INDIRIM bulundurma. indirim degerli
bir seydir. NADIR bulunmasi gerekir.

Ama ne hikmetse en basit yemek sepetine girdiginde bile
lahmacun’un tanesi “85TL"” den “40” a diismus oluyor :DDDDDDDDD

‘YEME BENi ERCCCUUUUUU’ diyerek cikiyorsun direkt olarak degil
mi? Bir daha ylziine bakiyor musun o restorandin? Hayir.

Ayni sekilde her gelen musteriye, her geldigi seferde ‘sana indirim
yaparim h6o66” seklinde yaklasmayacaksin.

Kardesim bizde bu var fiyatlar budur. Net.

Almiyor musun? Tamamdir, takipte kal. indirim oldugunda alirsin
belki.

Bu kadar.
Marka degerinizi diisirmeyin, ESNAF AGZIYLA is yapmayin.

Pideci misiniz siz amk? Sakiza ¢cevirmeyin su indirim muhabbetini.

Bunun yerine bir sonraki baslikta anlatacaklarimi segin.



48- EKSTRALAR

Ben indirim yapmayi sevmem, ben YARDIMCI OLMAYI severim.

Adam toptanci ve daha yeni tanistik. Ben de sevdim adami,
muhabbeti sardi. Bir de (istiine evelemeden gevelemeden YUKLU mal
alist yapti benim araciligim sayesinde.

Tamam. Adam gerekeni yapti. Bir JEST benden gelecek. Tutamam
kendimi.

Ben icraat adamlarini severim.

“Bir sonraki gelisinde sana %10 alt fiyattan verecegim”

Ya da “Sunu da distnUrsen, bunun Ustline sana su kadar yardimci
olurum”

Bakin ben diiz adama yardimci olmam, pesinde “indirim yapayim al”
diye dolasmam, yalvarmam.

Ama harbi icraatini ortaya koyan adam varsa da ONA HAKKINI
VERIRIM.

Dimenden degil, 5 degil 3 kazanirim. Kendimden veririm, ama
veririm. Bu benden 2 kaybettirmiyor, HiC OLMAYAN BIiR 3’U
KAZANMAMI SAGLIYOR.



49- KAFANI YORMAN GEREKIYOR

Burada anlatacagim daha bir ton sey olsa da, her konuyu
anlatabilsem de SANA COOOOOOK genis seyler anlattim.

“Abi e-ticarete nasil entegre edecegiz’’ EDECEKSIN

Gayet basitce entegre edebilirsin. Ben buradan bakinca gértiiyorum.
Belki sen de gérmuissiin ve “Sunu sunu yapmam ayni etkiyi uyandirir’”
demissindir.

Evet entegrasyonu oraya saglayabilirsin. Bunu direkt e-ticaret tzerine
yazmamis olmam, oraya uygun olmadigi anlamina gelmiyor. SENIN
GORMEDIGIN ANLAMINA GELIYOR.

Bu demektir ki daha o tarafta fazla tecriibe sahibi degilsin. Bunu biraz
dusunup gelistirmen gerekiyor.

PAZARLAMA HAYATIN HER ALANINDA BEYLER, KIZ ARKADASLARINIZA
BILE UYARLAYABILIRSINiZ ANLATTIGIM ‘HER SEY/V’

Mesela 23.baslik neymis bilmiyorum. Simdi gidip bakacagim ve kiz
arkadasima uyarlayacagim

23. BASLIK

“ 23 —insanlar Neden Sana Paralarini Veriyorlar?



“Kizlar neden beni segiyorlar” olarak alalim bunu

Neden beni seciyorlar? Kizlar neden bir erkegi secerler? Evet insanlar
daha fazla kazanacaklarini diislind(igi icin para verir. Ama kizlar ?

Kizlar da onlari heyecanlandiran, daha yogun duygu yasamak
istedikleri erkeklerle birlikte olmayi secerler.

O zaman ben hedefim olan kizlara daha once hissetmedikleri
duygulari yasatayim.

BAM bitti.

HER ALANA / HER SEYE uyarlayabilirsin.

KAFANI YORMAN GEREKIYOR Ki BU ALANDA USTALAS.



50- KAPANIS

Pazarlama dedigin olgu hayatin her alaninda istedigini alman icin
basari ile ayrilman gereken bir savastir.

Bu savasl her istegine karsilik bir kere verirsin, istedigini alirsan
galipsin. Satisi yapmissindir. istedigini alamazsan satis yoktur,
pazarlaman basarisizdir.

Sana pazarlamayi sadece istedigini anladigin an degil, bir karakter
ozelligi olarak nasil Gistlinde tasiyacagini anlattim.

Bu, insanlar tzerinde sirekli bir glic imajina sahip olmani saglayarak
bir yandan siirekli insan toplamani saglayacak. Boylece istedigin bir
sey oldugunda insanlardan sadece ricada bulunman yeterli olacaktir.

Kesin her istedigini alacaksin demiyorum. Ama kitapta anlattiklarimi
icsellestirdigin takdirde istediklerin daha HIZLI ve KOLAY bicimde %99
ihtimalle eline gececektir. Bundan adim kadar eminim.

Kendini pazarlarsin, isini pazarlarsin, istegini pazarlarsin...

Ailene 6zgurlik alaninin artmasi gerektigini ve arkanda daha saglam
durmalari gerektigini pazarlarsin

Kizlara seni segmeleri gerektigini pazarlarsin



Dostlarina sana muhtesem derecede saygi duymalari gerektigini
pazarlarsin

Adamlarina islerini neden en siki bicimde yapmalari gerektigini
pazarlarsin

insanlara neden senin {riiniinii almalari gerektigini pazarlarsin

ISTEK VARSA PAZARLARSIN

Bu ylzden istediginiz her seyi size verecek olan en blyuk sey
pazarlamadir diye girdim bu kitaba.

Ben artik bir seyi pazarlamak icin KASMIYORUM. Ben bir sey
yaplyorsam bu zaten en iyisi olacaktir, bunu ben de insanlar da
biliyor. Ben sadece olani soyliyorum.

Artik senden de ayni levele bir an 6nce gelmeni istiyorum. Fark ettigin
Uzere pazarla ¢ok genis bir alan, sadece is toplantilarinda almiyor.
Olayin ¢cogu insanlara pazarlama yaptigin stirecin DISINDA geciyor.

isteklerini masaya koydugun an sen zaten SATISA odaklanmis
oluyorsun. Pazarlama ile de bunun altyapisini goktan olusturmus
oluyorsun.

Onceden bunlari bilmiyordun artik biliyorsun.



Bu kitapta anlattiklarimi i¢sellestirip uygulamaya koyman kafana
gelen bazi SPESIFiK sorunlari DIREKT ortadan kaldirir. Bunlari
uyguladigin icin ZATEN o sorunlari yasamazsin bile.

Sana ¢cok onemli bilgiler verdim. Bunlari en kisa stirede uygulamaya
koy. Biraz kafani yor ve kendi alanina bir an 6nce entegre et.

Bu kitaba sahip oldugun icin zaten 1 hafta benden Ucretsiz kogluk
almaya hak kazandin. Kafana takilan sorulari oradan bana ilet.

Makale sistemini takipte kal, su an indirimde; pazarlama lzerine 2-3
makale SIRF bu hafta gelecek.

Ben gereken her seyi sana verdigimden eminim. Buradan
ogrendiklerini hayatina aktardigin AN 100 kat daha bolluk ve bereket
goreceksin.

Sonrasinda gelip bana tesekkir edersin. Tek istegim bu kitabi okuyan
herkesin BIR AN ONCE HAYAT STANDARTINI KATLAMAYA BASLAMASI.

GOREYiM SENi ASLANIM BENIM




