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TAKDIM

08 Aralik 1985 tarihi, soguk bir pazartesi gecesiydi. Yeni dogmustum,
tistiyordum ve karnim ¢ok acti. Elimde ¢ok fazla secenek yoktu. Mev-
cut sartlar altinda elimden gelenin en iyisini yapmak zorundaydim.
Nitekim ben de 6yle yaptim. Agzimi kocaman ag¢tim ve bagira bagira
aglamaya basladim. Teknigim kusursuzdu. Cok gegmeden karnim do-
yurulmustu ve pamuklu battaniyelerin arasinda misil misil bir uykuya
dalmistim. Yani, satss, ilk ikna ger¢eklesmisti.

Sonraki yillarda stiper bakkalimizda (Sarkiiteri ve manav reyonu olan
marketlere stipermarket deniliyor. Bizim bakkalin bir tarafi kasapt1 ve
ontinde sebze-meyve satiliyordu.) babama yardim ederek teknigimi ve
bilgimi gelistirmeye devam ettim. Okuldan ¢ikar ¢ikmaz onliiglimii eve
atiyor ve dogruca bakkala yardima gidiyordum.

Babama yardim ettigim yillarin, satis ve pazarlama hayatima katki-
st biiytikttir. Bu konuda babam, bulunmaz bir égretmendi. Mesela,
miisteriye kendisinin ne kadar degerli oldugunu hissettirmenin 6ne-
mini ilk defa ondan 6grenmisimdir. Bu dersi 6grendigim glinti hi¢
unutmam:

O gtin bakkala geldigimde canim ¢ok sikilmisti. Clinkii okulda dayak
yemistim. 8. siniflardan bir cocuga “abi” demeyip, ismiyle hitap ettigim
icindi bu dayak. Diikkana gelir gelmez yerleri 1slattim ve elime firca-
y1 alip bakkalin éntinti stiptirmeye basladim. Kendimi mesgul ederek
yedigim dayagi unutmaya calistyordum. Isimi tam bitirmemistim ki
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babamin bir ahbab: ditkkéna geldi. Babamin ne sdyleyecegini tahmin
ederek fircayr bir kenara biraktim ve dogruca kahveye gidip onlara
cay getirdim. Babamla arkadas: sohbet ederken ben de yarim kalan
isimi tamamlayip sebze tezgahini diizenlemeye baslamistim. Gelen
Amca, babama “Hocam iki kilo da domates alayim ben.” dedi. Ben
mesaji almistim.

Babam daha bir sey demeden elime poseti aldim ve domatesleri dol-
durmaya basladim. Babam bana bakt1 ve dedi ki: “Veysi Amca’na
sOyle iyilerinden seg, ezilenini falan koyma”. Babamin sdylemis ol-
dugu bu s6ziin hakaretten farki yoktu benim i¢in. Ben simdiye kadar
kime ezik domates vermistim. Ezilenleri tezgahin altindaki kasada
biriktiriyorduk ve onlar evde sal¢a yapiliyordu.

Yedigim dayagin da gerginligiyle babama kiistahca ¢ikistim: “Biz ne
yapiyoruz burada?” S6z agzimdan ¢ikar ¢tkmaz yaptigim terbiyesizli-
gin farkina vardim. Fakat artik ¢cok gecti. Babami, arkadasinin yaninda
terslemistim. Benim bu ctkisim karsisinda sessiz kalmayt tercih eden
babam, aksam diikkan: kapatip eve gidinceye kadar da bu konuyu
acmadi. Eve geldigimizde kirik ciimlelerle babamdan ¢ziir dilemeye
calistigimda gozlerime bakt1 ve:

“Senin ezik domates koymayacagini ben de biliyorum. Fakat bazen in-
sanlara 6zel olduklarini hissettirmen gerekir. Bu hoslarina gider ve seni
benimsemelerini saglar. Insanlari taltif etmekten cekinmemelisin.”

Universite hayatimm hemen her giinii de satis ve pazarlamaya dair
yeni seyler 6grenmekle gecti. Afyon Kocatepe Universitesi'nde pa-
zarlama ve iktisat boliimleriyle baslayan akademik hayatim boyunca,
elimden hi¢bir zaman kitap eksik olmadi. Dolu dolu bir egitim stireci
gecirdim desem yeridir.

Alaninin en iyisi olan hocalardan ders dinleme firsatim olmustu. Me-
zun oldugumda almis oldugum 6zel notlarin hacmi 2000 sayfadan
fazlaydi ve yine alanima dair okudugum kitaplarin sayist 300’ asmis-
tr. Sonrasinda almis oldugum “Davranis Bilimleri”, “CRM-Miisteri
[liskileri Yonetimi”, “Tiiketici Davranislar”, “Satis Ko¢lugu”, “Halkla
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fliskiler”, “Insan Kaynaklar1” ve “Satis ve Pazarlama Teknikleri” gibi
ozel egitimlerle, her daim bilgi dagarcigimi gelistirmeye calistim.

Pazarlama uzmani olarak baslayan calisma hayatim ise; satis miidiirti,
satis egitmeni ve satis kocu pozisyonlarinda devam etti ve 6grendigim
bilgileri pratik hayata yansitabilme sansini yakaladim.

Elinizde tuttugunuz kitaba gelecek olursak, aslinda her sey bir soruyla
basladi: “Pazarlama uzmanlarinin insanlari ikna etmek icin kullandik-
lar teknikler, neden sosyal hayatta da kullanilmasind1 ki?” Ayrica pa-
zarlama hayatinda gecerli olan bircok kaidenin aslinda hayatin icinde
yer alan tecriibelerden olustugunu biliyordum. Tek yapilmas: gereken
diizglin bir uyarlamayla benzerlikleri ortaya koymakt.

[nsan ve Hayat Dergisi benim kendime bu soruyu sormama vesile oldu
ve beni her daim tesvik ederek soyut olan bir fikrin somutlasmasini
sagladi. Basta kisa makalelerle baslayan bu seriiven, elinize aldiginiz bu
kitapla yolculugunu tamamlamis oluyor.

Kitapta yer alan yazilarin biiyiik bir kismi Insan ve Hayat Dergisi'nde
yayinlanan makalelerden olusuyor. Yazilarda daha ¢ok (ekip ruhunu 6n
planda tutmak amactyla) “ben” yerine “biz” kalib1 kullanildr. Bazen satis
uzmanlarina hitap edilirken, bazen de tiiketicilere seslenilerek daha kap-
sayic1 olunmaya cahsildi.

Kitap 6 farklh boltimden ve 27 farkli makaleden olusuyor. kerigi olus-
tururken en giincel bilgileri dikkatinize sunmaya calistik. Giindelik
hayatta en ok ihtiya¢ duyulan bilgileri anlasilir bir dille aktarmaya ve
gereksiz ayrintilardan da uzak durmaya 6zen gosterdik.

Bu kitaby, iletisim kogunuz olarak gérmelisiniz. Eskilerin de dedigi gibi:
“Gayret bizden, Tevfik Allah’tan...”
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