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TAKDİM

08 Aralık 1985 tarihi, soğuk bir pazartesi gecesiydi. Yeni doğmuştum, 
üşüyordum ve karnım çok açtı. Elimde çok fazla seçenek yoktu. Mev-
cut şartlar altında elimden gelenin en iyisini yapmak zorundaydım. 
Nitekim ben de öyle yaptım. Ağzımı kocaman açtım ve bağıra bağıra 
ağlamaya başladım. Tekniğim kusursuzdu. Çok geçmeden karnım do-
yurulmuştu ve pamuklu battaniyelerin arasında mışıl mışıl bir uykuya 
dalmıştım. Yani, satış, ilk ikna gerçekleşmişti. 

Sonraki yıllarda süper bakkalımızda (Şarküteri ve manav reyonu olan 
marketlere süpermarket deniliyor. Bizim bakkalın bir tarafı kasaptı ve 
önünde sebze-meyve satılıyordu.) babama yardım ederek tekniğimi ve 
bilgimi geliştirmeye devam ettim. Okuldan çıkar çıkmaz önlüğümü eve 
atıyor ve doğruca bakkala yardıma gidiyordum. 

Babama yardım ettiğim yılların, satış ve pazarlama hayatıma katkı-
sı büyüktür. Bu konuda babam, bulunmaz bir öğretmendi. Mesela, 
müşteriye kendisinin ne kadar değerli olduğunu hissettirmenin öne-
mini ilk defa ondan öğrenmişimdir. Bu dersi öğrendiğim günü hiç 
unutmam: 

O gün bakkala geldiğimde canım çok sıkılmıştı. Çünkü okulda dayak 
yemiştim. 8. sınıflardan bir çocuğa “abi” demeyip, ismiyle hitap ettiğim 
içindi bu dayak. Dükkâna gelir gelmez yerleri ıslattım ve elime fırça-
yı alıp bakkalın önünü süpürmeye başladım. Kendimi meşgul ederek 
yediğim dayağı unutmaya çalışıyordum. İşimi tam bitirmemiştim ki 
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babamın bir ahbabı dükkâna geldi. Babamın ne söyleyeceğini tahmin 
ederek fırçayı bir kenara bıraktım ve doğruca kahveye gidip onlara 
çay getirdim. Babamla arkadaşı sohbet ederken ben de yarım kalan 
işimi tamamlayıp sebze tezgâhını düzenlemeye başlamıştım. Gelen 
Amca, babama “Hocam iki kilo da domates alayım ben.” dedi. Ben 
mesajı almıştım. 

Babam daha bir şey demeden elime poşeti aldım ve domatesleri dol-
durmaya başladım. Babam bana baktı ve dedi ki: “Veysi Amca’na 
şöyle iyilerinden seç, ezilenini falan koyma”. Babamın söylemiş ol-
duğu bu sözün hakaretten farkı yoktu benim için. Ben şimdiye kadar 
kime ezik domates vermiştim. Ezilenleri tezgâhın altındaki kasada 
biriktiriyorduk ve onlar evde salça yapılıyordu. 

Yediğim dayağın da gerginliğiyle babama küstahça çıkıştım: “Biz ne 
yapıyoruz burada?” Söz ağzımdan çıkar çıkmaz yaptığım terbiyesizli-
ğin farkına vardım. Fakat artık çok geçti. Babamı, arkadaşının yanında 
terslemiştim. Benim bu çıkışım karşısında sessiz kalmayı tercih eden 
babam, akşam dükkânı kapatıp eve gidinceye kadar da bu konuyu 
açmadı. Eve geldiğimizde kırık cümlelerle babamdan özür dilemeye 
çalıştığımda gözlerime baktı ve: 

“Senin ezik domates koymayacağını ben de biliyorum. Fakat bazen in-
sanlara özel olduklarını hissettirmen gerekir. Bu hoşlarına gider ve seni 
benimsemelerini sağlar. İnsanları taltif etmekten çekinmemelisin.”

Üniversite hayatımın hemen her günü de satış ve pazarlamaya dair 
yeni şeyler öğrenmekle geçti. Afyon Kocatepe Üniversitesi’nde pa-
zarlama ve iktisat bölümleriyle başlayan akademik hayatım boyunca, 
elimden hiçbir zaman kitap eksik olmadı. Dolu dolu bir eğitim süreci 
geçirdim desem yeridir. 

Alanının en iyisi olan hocalardan ders dinleme fırsatım olmuştu. Me-
zun olduğumda almış olduğum özel notların hacmi 2000 sayfadan 
fazlaydı ve yine alanıma dair okuduğum kitapların sayısı 300’ü aşmış-
tı. Sonrasında almış olduğum “Davranış Bilimleri”, “CRM-Müşteri 
İlişkileri Yönetimi”, “Tüketici Davranışları”, “Satış Koçluğu”, “Halkla 
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İlişkiler”, “İnsan Kaynakları” ve “Satış ve Pazarlama Teknikleri” gibi 
özel eğitimlerle, her daim bilgi dağarcığımı geliştirmeye çalıştım. 

Pazarlama uzmanı olarak başlayan çalışma hayatım ise; satış müdürü, 
satış eğitmeni ve satış koçu pozisyonlarında devam etti ve öğrendiğim 
bilgileri pratik hayata yansıtabilme şansını yakaladım. 

Elinizde tuttuğunuz kitaba gelecek olursak, aslında her şey bir soruyla 
başladı: “Pazarlama uzmanlarının insanları ikna etmek için kullandık-
ları teknikler, neden sosyal hayatta da kullanılmasındı ki?” Ayrıca pa-
zarlama hayatında geçerli olan birçok kaidenin aslında hayatın içinde 
yer alan tecrübelerden oluştuğunu biliyordum. Tek yapılması gereken 
düzgün bir uyarlamayla benzerlikleri ortaya koymaktı. 

İnsan ve Hayat Dergisi benim kendime bu soruyu sormama vesile oldu 
ve beni her daim teşvik ederek soyut olan bir fikrin somutlaşmasını 
sağladı. Başta kısa makalelerle başlayan bu serüven, elinize aldığınız bu 
kitapla yolculuğunu tamamlamış oluyor. 

Kitapta yer alan yazıların büyük bir kısmı İnsan ve Hayat Dergisi’nde 
yayınlanan makalelerden oluşuyor. Yazılarda daha çok (ekip ruhunu ön 
planda tutmak amacıyla) “ben” yerine “biz” kalıbı kullanıldı. Bazen  satış 
uzmanlarına hitap edilirken, bazen de tüketicilere seslenilerek daha kap-
sayıcı olunmaya çalışıldı.

Kitap 6 farklı bölümden ve 27 farklı makaleden oluşuyor. İçeriği oluş-
tururken en güncel bilgileri dikkatinize sunmaya çalıştık. Gündelik 
hayatta en çok ihtiyaç duyulan bilgileri anlaşılır bir dille aktarmaya ve 
gereksiz ayrıntılardan da uzak durmaya özen gösterdik. 

Bu kitabı, iletişim koçunuz olarak görmelisiniz. Eskilerin de dediği gibi: 
“Gayret bizden, Tevfik Allah’tan...”

 


