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Yazar Hakkinda

Eric Worre 25 yili agkin bir siiredir Ag Pazarlamacilig
Mesleginde bir liderdir. En tist diizey Ag Pazarlama Pro-
fesyoneli olarak gegirdigi saygin meslek hayati boyunca,

¢ 15 milyon dolar agkin kazang elde etmis,

* 60’tan fazla iilkede toplamda 500.000'in tizerinde dist-
ribiitorii iceren satig gruplar: kurmus,

e 200 milyon dolarlik bir dogrudan satis sirketinin bag-
kanligin1 yapmus,

e TPN (The Peoples Network / Insan Ag1) adh kendi
sirketinin kurucu ortag1 olmusg ve bagkani olarak ¢aligmus,

e Dogrudan satis endiistrisinde yillik yedi haneli ka-
zanci olan bir pazarlama danigmani olarak ¢aligmigtir.

Eric, bu yolculugu boyunca, bilingli bir gekilde bagaril
bir egitmene doniigmiis ve 250.000'i agkin insanla birlikte
canli etkinlikler diizenleyerek onlara nasil bir Ag Pazar-
lama Profesyoneli olunacagimi 6gretmistir. Anthony Rob-
bins, merhum Jim Rohn, Brian Tracy, Denis Waitley, mer-
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hum Stephen Covey, Tom Peters, Les Brown, merhum ¢y
Mandino, David Bach, Robert Kiyosaki, Harvey Mackyy,
Art Williams, Ken Blanchard, Tom Rath, Daniel Pink, Maﬂé
Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer, Tom Hop.
kins ve daha birgoklar ile ayni sahneyi paylagsmustir,

Eric, 2009 yilinda, diinya gevresindeki 137 tilkeden t.
kipgisiyle Ag Pazarlamacilig1 Mesleginde en ¢ok izlenen
egitim sitesi olan NetworkMarketingPro.com"u kurmyg.
tur. Network Marketing Pro (Ag Pazarlama Profesyonel;)
kurulusundan bu yana izleyicilerine, ierisinde en simge.
lesmis ve en bagarili distribiitorlerle yapilmis diizinelerce
sOylesiyi ve Ag Pazarlamacilign Meslegindeki en kuvvetli
egitim etkinliklerini ihtiva eden yiizlerce iicretsiz egitim
videosu sunmusgtur.

Eric, her videosunu kendi markast haline gelmis olan
su ifadeyle bitirmektedir: “Baylar, bayanlar, sizin igin di-
legim, Ag Pazarlama Profesyoneli olmaya yani bu mesle-
gin Profesyoneli Olmaya karar vermenizdir; ¢iinkii bizim
daha iyi bir yéntemimiz oldugu buz gibi gercektir. Simdi
gidip bunu diinyaya anlatalim.”

Eric’e su adreslerden ulagabilirsiniz:

www.networkmarketingpro.com
www.facebook.com /NMPRO
www.twitter.com / EricWorre
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Onsoz

Oncelikle sunu hemen soyleyeyim: Ben yazar degilim.
Bu kitabin yazilmasina uzanan yolculuk, uzun ve do-
lambagh yollarla doluydu. Aslinda, tam alt1 kez bu kitab1
yazmaya ¢aligtim, hatta birkag kez yardima olmalari igin
golge yazar bile tuttum. Fakat higbirinde sonug istedigim
gibi olmadi, o nedenle bu kitabi size kendi kelimelerimle
sunmaktan bagka sans kalmadi.

Ben en iyi Ag Pazarlamacisi da degilim. Cogu insanin
miithis basarili bir kariyer diyebilecegi bir meslek hayatim
olmasina ragmen, benden ¢ok daha iyileri var. Cok bagarih
insanlarin ne yaptigin1 kavrama ve bunu kolaylikla anlagi-
labilecek bir sekilde sunma konusunda bir yetenek gelistir-
digime inantyorum.

Ag pazarlamacihgmin kendine o6zgii bir dili, bir
“jargon”u var. Baz1 sirketler ¢aliganlarina distribiitor, bazi-
lar1 takim tiyeleri, bazilar1 ise marka ortaklari, tamtimalar
veya meslektaglar diye isim veriyorlar.

————




Isim ister distribiitor, ister is alanimiza vy un g
rinden biri olsun, kitab1 okurken bunun dikkatinizi gerle\
masina liitfen izin vermeyin. Kavramlara odak, .a‘ t
lere degil. Isimler durmadan degisirken, kaVramI;rISlm‘
degismez. o
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Bu yolculuga birlikte baglarken, tesekkiir etmen, "
ken bazi 6nemli kigiler var. Te

Esim Marina, Tanr1 senin dogdugun giin dl"myayl -
sad1 ve bana nihayet seni buldugum o giinii bagislaq, )

Cocuklarim Taylor, Alexandra, Daniela, Chandley, Do-
menic ve torunum Ethan, hepinizle ¢cok gurur duyuyoryy,
Bu diinyada muhtegsem seyler yapacagiizdan hicbj, §1'jp_'
hem yok.

Annem, babam ve genis ailemin diger tiyeleri, hayatiy
boyunca bana gosterdiginiz sevgi ve destek igin size ne k.
dar tegekkiir etsem azdir. Ailemi ¢ok seviyorum.

Diinyanin dért bir yanindaki binlerce *dostum, sizer
benim gergek genis ailem oldunuz. “Dostluk zenginlikti”
deniyor; sanirim dogru bu, sizlerin sayesinde ben de zen.
gin bir adamim.

Chad Porter, Network Marketing Pro' (Ag Pazarlama
Profesyoneli ) sensiz isleyemezdi. Caligkanhigin ve bu ise
adanmughgin i¢in sana tegekkiir ederim. Seni ¢ok takdir
ediyorum.

' NetworkMarketingPro.com, Ag Pazarlamaciligi Meslegine yonelik olarak
egitim ve meslegi yiiceltme gabalarina {icretsiz bir kaynak olugturmasi icin
2009 yilinda hayata gegirilmistir. Bu konudaki yiizlerce egitim videosuna, mil
yon dolarlar kazanmus kisilerle yapilan séylesilere ve degerli pek cok bilgiye
www.networkmarketingpro.com adresinden ulagabilirsiniz. S6z konusu kay-
naklar Ingilizcedir.
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Melody Marler Forshee, editériim oldugun ve bu kitabi
diizenlememe yardim ettigin igin sana tegekkiir ediyorum.
Bu isi sensiz beceremezdim.

Ve Ag Pazarlamacihigy Meslegi; 1988 yilinda hayatimi
kurtardigin igin sana tegekkiir ediyorum. Beni daha iyi bir
insan yaptin. Sonsuza dek miitegekkir olacagim.
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Giris

Ag Pazarlamacihigiyla tamgtigim o giindi hatirlyorum;
1988’in Ocak ay1ydi. 23 yasindaydim ve babamla arkadas:
John Joyce'un sahip oldugu kiigiik bir sirkette gayrimen-
kul sattyordum.

Heniiz yeni evliydim ve kiigiik bir oglum vardi. Cok-
tan faturalarimi 6deyemez hale gelmistim, korkuyordum.
Bir sene 6nce gayrimenkul komisyonlarmdan 45.000 dolar
kazanmistim ki bu iyi bir seydi. Problem ise, 60.000 dolar
harcamis ve 6demesi birkag ay icinde gelecek olan vergile-
rim icin bir kenara hig para ayirmamig olmamdi.

John Joyce o giin masama gelip, “Eric, sanirim, biraz ek
gelir elde edebilecegimiz bir yontem b111yorum” dedigin-
de, “Hadi daha detayli anlat bakahm” dedim. Iyi bir ar-
kadasimnin bize gosterecek bir seyi oldugunu, bu nedenle
bizi evine davet ettigini sdyledi. Boylece John ve babamla
arabaya atlayip o seyi gormeye gittik.

Oraya vardigimizda bizi oturma odasmna gotiirdd, vi-
deo gostericisine bir kaset koydu ve “OYNAT” diigmesi-
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ne basti. Oturdum ve o ¢ilgin videoyu Seyrettim, v
malikéaneler, limuzinler ve bir gecede servetle, k e,
insanlarin 6vgii, hayranlhik dolu ifadeleriyle doluyq, Anap,
sey o kadar sahaneydi ki gergek olduguna hi¢ inax;a e
gelmedi. Herkese bunun kot bir fikir olduguny g5,
ye bagladim, hig ilgimi gekmemigti. Bu fikir ak;] Sﬁdecrin,:
den gegememisgti. g

Sonra ilging bir sey oldu. John ve babam, “Tamg,
kotii. Ama yine de yapacagiz bu isi” dediler.

Bunun bende BUYUK bir etkisi oldu, ¢iinkii beg Parag;,
ve borg iginde olmaktan daha kétiisti, bu ikiliyi bens;, bi.
yiik paralar kazanirken gormek olacakti! Bu sebeple, tavy,.
mi1 degistirdim, babami bir kenara ¢ekip bu ige 8irebilmey
icin bana biraz borg verip veremeyecegini sordum, Tanrlya
gok siikiir, “evet” dedi; zira Ag Pazarlamacilig1 distriby;.
rii olmaya karar vermek hayatimi tamamen degistirdsi.

Baglangicta, isime ¢ogu insanin yaptig: gibi davrandim,
yani ona bir ismis gibi davranmadim hi¢. Gruba dahi] o]
dum, birkag telefon gériismesi yaptim ve zamanlamamn,
pozisyonumun bana gans getirecek kadar yeterli olmasim
ve birkag dolar kazanmay timit ettim. Ve bagta ige yaradi!
Gergekten biraz bir seyler KAZANDIM. Cok heyecan veri-
ciydi, ama size simdi bir geyi agiklamam gerekir: O birkac
ay, tlim stratejim babamun fihristindeki tiim listeyi cabucak
aramak, babam onlara ulasmadan onlara ulasmakt:. Tele-
fonda babamin ve John Joyce’un da isin icinde oldugunu
sOyleyip onlar1 bir toplantiya ya da video izlemeye davet
edersem, onlar da ilgilenirse, babam ben onun grubunda
oldugum igin bu giiveni kimin sagladigiyla ilgilenmez
diye diigtindiim. Sinirh bir basari da gosterdim, ama tah-
min edeceginiz gibi, pek uzun siirmedi.

7 gOk
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Basladiktan ii¢ ay sonra, Ag Pazarlamaciligx gelirim su-
yunu cekti. Boyle olunca, biitiin pozitif tavrim tamamen
gitti. Basarisizligimdan dolay: her geyi ve herkesi suglama-
ya bagladim. Listemdeki insanlar yeterince destek olmu-
yordu. Sirket bana yeterli egitimi saglamadi. Ben yeterince
insan tanimiyordum. Cok geng oldugum igin kimse beni
kaile almazda. Uriinii sugladim. Sirketi sucladim. Ekono-
miyi sugladim. Kendim harig herkesi sugladim.

Ama biiytik bir problemim vardi. Diinyay1 su¢glamanin
faturalarimi 6dememe bir faydasi yoktu. O ilk komisyo-
numu aldigimda emlak isimden de uzaklagmigtim. Tekrar
bir gayrimenkul komisyonu alabilmek ¢ok zaman alacakti.
Universite diplomam da yoktu, bu sebeple diizgiin maagh
bir is bulmam olanak disiydi. Biraz nakit akis1 olugturmak
icin gidebilecegim tek yer gerisin geri A§ Pazarlamacili-

grydi.

Boylece, boynumu biikiip ise geri déndiim. Bagslarda
hi¢ de kolay degildi. Aslinda ilk tig y1l, grubumu yedi kez
yeniden olusturdum! Kuruyordum, bozuluyordu. Yeniden
kuruyordum, yeniden bozuluyordu. Yine, yeni, yeniden.

O ii¢ yilin sonunda, cesaretini yitirmig bir insandan
daha da kétii durumdaydim. Hemen hemen tiim timidi-
mi kaybetmistim. Sonra hayatimu degistiren bir ey oldu.
Aslinda iki seyin birlegimiydi bu. Bir sirket toplantisindan
onceki geceydi ve televizyonda bir haber programi seyre-
diyordum. Programin konugu simdi hatlrlayamadlglm bir
konuda uzmandi. Aklimdan su soru gegti: “Insan HER-
HANGI bir konuda nasil uzman hale gelir?”

Diisiinebildigim tek gey, “Alanlarinda, tecriibe edinme-
ye, grenebildikleri kadar grenmeye, her kitab1 okumaya,
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karsilarina cikan her kisiyle konugmaya, bdylece ¢ 4
tamamen §grenmeye karar vermis olmalilar ki SOnugty v,
man hale gelmisler” oldu. Ertesi gun sirketin kongresiné
katildim ve stiper starlarin sahnede ard1 ardina yﬁrﬁy%m
nii izledim. Onlar izlemek insana yildirim ¢arpmag, gibi
bir seydi. Nihayet bir simgek de beynimde ¢akt: Gergektep,
basarmaya karar verirsem, ben de Ag Pazarlamacxhglnda
uzman olabilirdim. Gerekli becerilere odaklanabilirdim
Uzman hale gelene kadar tecriibe kazanabilirdim ve Hi¢
KIMSE beni durduramazdi.

O zamana kadar, hep bir melek aradim durdum, Sansiy
beni bulmasini bekliyordum. Bir giin her seyi degistirece)
o siiper starin sponsoru olmay1 iimit ediyordum. Bu yak
zamanda gergeklegsmezse gansimi kaybedecegimden koy.
kuyordum.

Bir anda her sey degisti. Sansh olmak konusunda endj.
se duymama gerek olmadigin anladim. Zamanlama ve
konumlanma 6nemliydi fakat benim uzun vadeli bagarim
icin elzem degildi. Ust grubum hakkinda, dogru insanlan
tanima konusunda veya bagka herhangi bir sey icin endi-
se etmeme liizum yoktu. Tek yapmam gereken uzmanlag-
makti.

Boylece o giin odagimi degistirmeye ve bir Ag Profes-
yoneli olabilmek icin gerekli becerileri gelistirmeye karar
verdim. Hayatim1 degistiren bir giindii o.

O giinden bu giine hayatim harika bir maceraya doniis-
tii. Ag Pazarlamaciligi benim igin bir meslek oldu. Vakit
bakimindan tam anlamiyla 6zgiirim. Diinyanin dért bir
yanindan en harika insanlarla tanigtim.

Yiiz binlerce hayata dokunmam, yiiz binlerce haya-
tin hayatima dokunmas;, tiim diinyay1 gezmem, 6énemli
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addettigim yardim faaliyetlerine katkida bulunmam, en

snemlisi ise, bu siiregte daha iyi bir insan haline gelmem
miimkiin oldu.

Biitiin bunlar benim hayatimda oldu, sizin hayatimizda
da olabilir. Bu kitapta, bir Ag Pazarlama Profesyoneline
déniismeniz yolunda size rehberlik edecek temel prensip-
leri anlatacagim. Bu prensipler ge¢mis birkag on yil boyun-
ca bana giizel bir sekilde hizmet etti, onlarin size de aym
sekilde hizmet edecegini biliyorum.

Heyecan verici, yeni bir maceraya hos geldiniz!
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Birinci Boliim
Ag Pazarlamacilig Miikemmel
Degil... Yalnizca DAHA 1YI

endinizi huzursuz mu hissediyorsunuz? Tatminsiz
mi hissediyorsunuz? Isiniz, gegiminiz s6z konusu
olunca daha iyi bir yol olmal diye diigiindiigiiniiz

oluyor mu?

Giizel haber: “Daha iyi bir yol VAR”, fakat bu yol size
okulda gretilenden farkl.. Agiklayaymm.

Diinyay1 dolasip konugmalar yaparken, dinleyicilerin ka-
tildig: bir oyun oynaktan hoglanirim. Insanlardan en modern
is yagamuinu olugturmama yardim etmelerini ve bu sebeple is
hayatinda gormeyi isteyecekleri ve kaginmak isteyecekleri
ozellikleri bana soylemelerini isterim. Sonugta her zaman ¢ok
ilging bir liste gikar ortaya. Sizinle yiiz yiize olsaydik, bunu
simdi sizinle de yapardim. Yiiz ytize olmadigimiza gore, adi-
na “Miikemmel Meslek Hayat: Listesi” dedigim metni olug-
tururken 30'u agkin iilkeden insanin bana soylediklerini size

ozetlemek isterim.
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insanlar sncelikle istemedilderi seyleri soyliiyorlar:

Patron olmasin-
. isegidip gelme olmasin.
« (alar saat olmasin:

Caligan olmasin.

Politik olmayd gerek olmasin.

Fedakarlik gerektirmesin.

«  Aynmalk olmasin.

Egitim gerektirmesin.
pozitif bir yénde kullanmay,

giiglerini daha
eri gormeye basliyorlar:

Sonra hayal
bagladikga bazi olumlu ozellikl

. Pozitif bir sey olmalt.
Miithis bir tirtin veya
«  Sinursiz gelir saglamah.

«  Vergiler giktiktan sonra kar getirmeli.

e Sevdigin insanlarla birlikte caligtimali.

«  Vakit bakimmndan 6zgir olmal1.

«  Anlaml bir sey olmal1.

« Kisisel gelisime imkan vermeli.

«  Bircok ek avantaj saglamali.

«  Uluslararas: olmali.

+  Degerli amaglara katk saglamali.

o  Diisiik riskli olmali.

Baslangi¢ masraflan diigiik olmal.

+  Ekonominin prensiplerine uygun olmalx.
+  Vergi muafiyetlerinden yararlanabilmeli.

+  Eglenceli olmal!

hizmet icermeli.

Simdi siz de bu listeye kendi tercihlerinizi ekleyebilirsiniz
ama her seyden 6nce bunun giizel bir baglangig oldugunu ka-
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bul etmez misiniz? Tiim bu dzellikleri barindiran bir meslek
hayatinin tadini gikarabilme ihtimalini bir diisiinsenize!

Bildigim biitiin “igler”
bes gruba ayriliyor:

» Mavi yakal igler

» Beyaz yakah igler

e Satig igleri

¢ Geleneksel ig kurma
* Yatirnmalbik

Mavi Yakali isler

Mavi yakalimin Wikipedia’daki tamimi sdyledir: “Mavi
yakali bir ¢alisan, el isciligi yapan is¢i sinifinin bir tiyesidir.”
Benim tanmimum ise, bir seyi yaratarak, tamir ederek, temizle-
yerek veya inga ederek ya da bir seye (ya da birisine) hizmet
ederek calisan birisidir.

Ben hayatimda bir¢ok mavi yakal iste calistim. Bu is ala-
ninda bir sekilde caligmus birisine gore, iyi yapilan her is be-
lirli bir tatmin saglar.

Ancak 6nemli bir soru var: Mavi yakal bir is “Miikemmel
Meslek Hayati Listesi”ni gergeklestirebilir mi? Bu sorunun
tereddiitsiiz yamti, “hayir”dir. Tabii ki baz1 6zellikleri yerine
getirebilecektir. Sahane bir tiriine, diisiik baglangig masrafla-
rina veya listedeki bircok bagka ozellige sahip olabilir, fakat
detayh baktiginizda, mavi yakal i sizi istediginiz yere ulagti-
ramaz, size o “Miikemmel Meslek Hayati”n1 saglayamaz.

Beyaz Yakal1 Isler

Beyaz yakalimin Wikipedia'daki tanimi ise su sekildedir:
“Beyaz yakali terimi, isi el isciligi gerektiren mavi yakalinin
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veya idari bir is yapan

tersine, prof 1, yoneticilige dair
e : ofislerde veya

kimse anlamina gelir. Tipik bir beyaz yakall igi,
ofis bolmelerinde yapilir.”
el igciligi veya satiy isleri disinda ¢a-

Benim tanimim ise iy = .
¢ man bir kimsedir.

ligtiriimak iizere bagkalar1 tarafindan ige al
Birgok insan toplumsal olarak en kabul edilc?bih:l islerden
biri oldugu igin beyaz yakal1 bir ig yapmay1 te.rc1h e 1<er."U?u"n
zamandir en giivenilir, en garantili i Sf:(;(?rlegl Ol.ara. gox.-u.lu-
yor. Bu durum son zamanlarda degisti. “Eger siz sirketinize
sadiksaniz, sirketiniz de size sadiktir” imasinda bulunan ant-

lasma uzun zamandir yiiriirlitkte degil.

Meslek hayatimda ben de beyaz yakal1 oldum. Tecriibele-
rime gore, bu tiir igi yapan iki grup calisan vardir: Bagaranlar
ve Saklananlar.

Basaranlar, iist bir diizeyde performans gostermek iste-
yenlerdir. Hirsli, motive olmug ve enerjiktirler. Fikir dolu-
durlar ve sahip olunast miithis nitelikler gosteren sirket ba-
samaklarin1 tirmanmak isterler. Ancak Bagaranlar1 bekleyen
olumsuz bir yan vardir.

Kisiler, bir Bagaran olmaya karar verdikleri anda hedef
haline gelirler. Patronlar1 kendi konumlarina tehdit olarak
gordigi igin onlar digiik bir profilde tutmak ister veya
sohretlerine zarar vermeye gahsirlar. Is arkadaglari ise onla-
1 kendilerini utandiracak veya terfi etmelerini engelleyecek
bir kisi olarak goriirler, bu sebeple bagarilarini zayiflatmak
icin ellerinden geleni artlarina koymazlar. Bu yiizden, Ba-
saranlarin diismanca bir ortamda basarili kalabilmeleri ve
varliklarim siirdiirebilmeleri igin verimlilikle hi¢ alakas1 ol-
mayan bir konuda da iyi olmalar1 gerekir: Bu da politikadur.
Diigmanlarini zayiflatarak ve kuvvetli insanlarla iliskilerini
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gﬁg;lendirerek politik diinyada yonlerini bulmay1 6grenme-
lidirler. Aslinda, bir sirketteki en giiclii insanlardan bazilar
hic de bir Bagaran degildir, sadece ve sadece politikacidirlar.
Boylece eger bir sirket ortaminda galigmaya ve “bir Bagaran”
olmaya karar verirseniz, iyi bir politikaci olmaniz gerektigi
gergegini de kabullenmek zorundasiniz.

Simdi Saklananlardan bahsedelim. Bunlar, politik olmak-
tan NEFRET EDEN, ama yine de ige ihtiyaci olan insanlar-
dir. Hirsh bir Bagaran olmamay1 6grenirler. Goze batmazlar.
Toplantllarda konugmazlar. Yeni fikirler getirmezler. SAKLA-
NIRLAR. Kafalarini 6ne eger, kendilerine séyleneni yaparlar.
Haklarinda olumsuz konugulmasin diye iglerini sadece yeteri
kadar yaparlar. Boylece is yerinde varliklarin siirdiiriirler.

Bu strateji onlarca yildir ise yaramugtir. Ancak Yeni Ekono-
mide, saklanmak artik ok daha zor hale geliyor ve insanlarin
vakti giderek daraliyor.

Boylece “Miikemmel Meslek Hayat: Listesi”ne geri doner-
sek, beyaz yakall bir is size listedekileri saglayabilir mi? Yine,
siiphesiz pek gok is alaninda, net cevap hayirdir.

Satis Isleri

Bazi insanlar, bir “is yeri ¢aligam” olmaktan kaginmay ter-
cih eder ve bir satig isine girer. Bu kesinlikle daha maceraldir,
ciinkii bir satig isinde satis elemanlarina genellikle saat bagina
degil verimlilige gore 6deme yapilir.

Binlerce satis elemani tanidim. Meslek yaganmum boyunca
farkina vardigim yaygun bir tema var. Tipik bir satig eleman,
her seyin mitkemmel gittigi belli bir zaman dilimi yasar. Bu
dénemde dokundugu her sey altina doner ve gergekten giizel
para kazamnir.
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Satis elemanlari, bu dénem gerceklesir gergekle$mez
men hemen her zaman hayat tarzlarini yeni gelir dﬁze)’le, b&
gore ayarlarlar. Yeni bir ev, yeni arabalar satin alr, gocuk] i
daha iyi okullara génderir, bir tatil evi edinirler. Bjy mij

Q

d
her gsey sahanedir. et
Sonra bir seyler degisir.
Sirket 6deme planini degistirir, hedef kitlesi kiigiilijy, -

bir rakibi ortaya gikar, en iyi musgterisini kaybeder, ekong.
mide kiigiilme yaganir, yeni teknoloji sirketin arzin, dah, %
degerli hale getirir veya hiikiimet diizenlemeleri endiist;.
yi degistirir. Bunlar sadece birka¢ ornektir. Satig elemamnln
diinyasin1 daha karmagik hale getirebilecek (ve muhtemele,
de getirecek) daha yiizlerce bagka neden vardir.

Bu oldugunda, olugturduklari sagaali hayat tarzindan 4,
lay1 artik haftada 40 saat calismak faturalarim 6demeye yet-
mez. Bu sebeple, haftada 50 saat galigirlar. Sonra 60 saat, dah,
sonra 70. Ve 6zel hayatlar1 daracik bir zamana sikigir. Evet,
mallar1 miilkleri olur, fakat artik onlarin keyfini ¢ikaracak za-
manlari yoktur.

Satis meslegi icin diger zorluk ise, nasil bir performans
gosteriyorsa gostersin, satis elemaninin her giine sifirdan bag-
lamasidir. Bu tiir bir bask: altinda uzun siire yagsamak yorucu
olabilir.

Bir satis isi faturalarimizi 6deyebilir mi? Elbette. Fakat bi-
zim daha 6nce tasvir ettigimiz “Miikemmel Meslek Hayat1"n
saglar m1? Cevap yine hayirdir.

Geleneksel Is Kurma

Bazilar1 biiyiik hayalin peginden gitmeyi tercih ederler;
patron olduklary, talimatlar verip kendi sozlerini gecirdikleri
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kendi islerini kurarlar. Bu heyecan verici bir fikir, dyle degil
mi? Cogu insan igin ise gergek sudur:

Birinci adim: Baglarken biitiin birikimlerini kullanirlar,
yeni borca girerler ve bircok kez arkadaslarindan, ailelerin-

den borg alirlar.

ikinci adim: Uzun siireli kiralamalar ve hemen hemen her
yonde verilen kisisel garantilerle daha fazla borca girerler.

Ugiincii adim: Iyi olduklar konuya odaklanmak yerine
(satista iyi olduklari igin kendi iglerini kurmaya karar verdi-
ler diyelim), insanlar icin her sey olmaya galigirlar. Hukuki
konularda avukat, mali konularda muhasebeci, ¢alisan so-
runlarinda bebek bakicisy, satin alma konularinda ara bulucu,
alacaklar konusunda tahsil sirketi gibi davramrlar. Neredeyse
copleri bile onlar disar1 gikarirlar. Esasen iyi olduklan konu
olan satis haricinde HER SEYI onlar yaparlar.

Dérdiincii adim: Bogusurlar. Ise sahip olacaklarna, is
onlara sahip olur. Ise ilk gelen onlar, son giden onlar olur.
Herkes 6demesini aldiktan sonra, birakin bagta isi kurarken
aldiklan borcu azaltmayn, kendi faturalarimi ddeyebilecek ka-
dar bir paray1 ancak evlerine gotiirebilirler belki.

Besinci adum: Bagarirlar veya bagarisiz olurlar. Ya igin ba-
sarih oldugu bir nokta yakalarlar ya da birgok kez iflas duru-
muna diiserek, bir sirket veya satis igine geri donerek basa-
nisiz olurlar. Bagarili olsalar bile, bu genellikle uzun ¢alisma
saatleri ve stresle gecen bir émiir anlamma gelir.

Kulaga ¢ok romantik geliyor, degil mi? Eger daha once
kendi isinizi kurmadiysamz, kuran arkadaslarimiza bu tasvi-
rin dogru olup olmadigim soruverin.
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Geleneksel bir ig kuran insanlarin ¢ogu yatiryy,),
tiine bir geri doniig elde etmek ile ilgili bir endige

T

. : ta
lar. istedikleri sadece KENDI yatirimlarinin gerj dénﬁilz 2
it

Oldukga agiktir ki geleneksel ig kurma, tasvir ettigimj,
kemmel Meslek Hayati”n1 saglayamaz.

Gy,
IMl"L

Yatirimci

Bugiiniin diinyasinda geg¢im saglama yollarinip S0n kyy
gorisi yatimma olmaktir. Peki, yatirimar olabilmek e ne&
ihtiyaciniz var? Paraya, 6yle degil mi? Eger gok Parany, YO}II:
sa, ozellikle de kayip riskini azaltmak igin 6l¢iilii olmay, oo
listyorsaniz, yatirimlarmizin getirecegi doniisten by gecim
saglamaniz oldukga zor olacaktir.

Fakat diyelim ki ¢ok paraniz var. Bagarli bir yatirimq ola-
bilmek icin ihtiyag duyacagmiz siradaki ey nedir? inanylm,,
derecede bir bilgi ve yetenege gereksinim duyarsiniz. Yillarca
bagariyla emlak yatirimaligi yapmig sayamayacagim kaday
ng1< insan tamiyorum. Ancak, emlak piyasasinda isler kékten
degisince yetenekleri ise yaramadi. Cok para kaybettiler.

Birisinin geleneksel kiiglik Slgekli igine yatirim yapmak
ister miydiniz? O zaman size bol sans. Cogu durumda bir
yatirimcr olamayacak, bir hayirsever olma ihtimaliniz daha
ytiksek olacaktir.

Borsaya ne dersiniz? Insanlar borsada miithis kazaniyor,
oyle degil mi? Birkagi, evet, miithis kazaniyor, en azindan
zaman zaman. Fakat ben kazanandan daha fazla kaybeden
insan taniyorum, ozellikle de gectigimiz on yilda. Kontrol
sizde olmadig1 zaman garantili geri doniigler elde etmek gok
zordur. Inanin bana, yatiima oldugunuzda kontrol sizde
DEGILDIR. Her sey olabilir. Ve her sey bir anda olup bitebilit
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Bu noktay1 6rneklendirmek igin size simdi bir hikaye an-
Jataytm. 2001in sonlarinda ¢ok rahat bir hayatim vardi. Ku-
rucularindan oldugum bir girketi satmigtim ve ¢ok yiiksek bir
iicretle danusman olarak ¢alisiyordum. Satistan benim hak-
kima diisen miktarla, yeni sirketin yaklagik 170.000 hissesini
aldim. Sirket New York Borsasinda kamuya agik olarak iglem
gormeye baglad1 ve bir hissesi yaklagik 44 dolara satiliyordu,
yani hisselerimin degeri yaklagik 7,5 milyon dolards. Biiyiik
bir gelirim ve biiyiik bir portféyiim vardi. Hayat GUZELDI.

Hisselerimin bir kisminy, inga ettigim riiya evim igin yak-
Jagik 2 milyon dolarlik bir ev ingaat: borcuna kargilik olarak
ipotek ettirdim. Kalamini bagka alanlara kaydirmadim, giinkii
sirketin giizel bir {iriinle ve miithis bir satis giiciiyle gok iyi
durumda oldugunu biliyordum.

O sirada kontroliim diginda bir sey oldu. Bir grup yatirim-
a sirketimizi hedef alip hisselerimize kisa devre yaptirdig
icin, hisselerimizin adet degeri bir gecede 37 dolara diistii.
Diger bir deyisle, hisselerimizin degeri diistiikge onlar daha
cok kazanacakt.

Sirket iyi ¢aligtig i¢in bu durumu sagma buldum, bu se-
beple mevcut hisselerimi teminat gostererek 37 dolardan bi-
raz daha hisse aldim, zira hissenin degerlenecegini biliyor-
dum. Hisse 33 dolara geriledi. Biraz daha alim yaptim. 27 do-
lara geriledi. Marj tamamlama talepleri almaya basladim; bu,
eger onlara para gondermezsem kayiplarim karsilamak icin
benim hisselerimi satmaya baglayacaklar demek oluyordu.
Onlara génderecek param yoktu.

Hisse senedi diismeye devam etti. Adedi 10 dolara kadar
diigtii. Ve 7,5 milyon dolarim ugtu gitti. Piif! Hepsi 90 giinden
kisa bir zamanda oldu. Sonra hisse senedi nihayet geri don-
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dii ve sirket hisse adet degeri 65 dolara 6zel statiiye kav“&u.
Ancak ben artik ondan yararlanabilecek durumda degildim
Tamamen titkenmistim.

Daha akilli davranabilir miydim acaba? Tabii ki, Hatalar
yaptim mi? Kesinlikle. Fakat su ders ortaya gikt:: Yatlnmq
olacaksaniz, iglerin zaman zaman sizin kontroliinizder, cika.
bilecegini kabul etmek zorundasiniz. Ve bu oldugund, Size
cok pahaliya mal olabilir.

Boylece “Miikemmel Meslek Hayati Listemiz”e geri ds.
nelim. Yatirimer olmak o listedeki 6zellikleri saglayabiiy mi?
Hig¢ sanmiyorum.

Buraya kadar, mavi yakali, beyaz yakal: iglerden, sati ig.
leri, geleneksel is kurma ve yatinmciliktan séz ettik. Hicbir;
“Miikemmel Meslek Hayat1 Listesi’ndeki &zellikler; tasim-
yor. Peki, “Miikemmel Meslek Hayat1” diye bir $€y miimkiin
mii acaba? Cevap evettir, ancak bu noktaya gelebilmek igi,
her seyin degismekte oldugunu anlamak gerekir. Eski 6deme
modelleri artik 6ldii veya éliiyor ve hayatlarimizdaki en bij.
yiik ekonomik degisim siirecinden gegiyoruz.

YENI Ekonomi

Sizin bildiginiz o diinya artik degisti. Bu gergegi fark etme-
yenler igin zamanlarin en kétiisii yasanacak, fark edenler igin
ise zamanlarin en iyisi...

Gegtigimiz yiizyil icinde ilging bir olgu meydana geldi.
Sirketin yiikselisi her toplumda 6ne ¢iktr. Insanlarin bir isye-
rinde bulunabilecekleri giivenilir ve saygin konum o igyeri-
nin bir ¢alisan1 olmak idji.

Birinci adim: Bir sirkette nasil ¢aligan olunabilecegini 6§-
renmek igin okula gidin.
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jkinci adim: Sizi ige alacak bir sirket bulun.
Ugiincii adim: O sirket igin 40 y1l caligin.
pérdiincii adim: Emekli olun.

Gectigimiz birkag on yildir, sirkete baghhginizin ve ¢alis-
kanhgmizin sirket tarafindan 6diillendirilecegi vaadinin bir
sehir efsanesi oldugu ortaya gikti. Insanlar, girketlerine gos-
terdikleri baghh@mn kargihginda sirketlerinden benzeri bir
baglihk gormediklerini anlamaya bagladilar. Bu nedenle,
farkli bir stireg geligti.

Birinci adim: Bir sirkette nasil calisan olunabilecegini 6g-
renmek i¢in okula gidin.

ikinci adim: Sizi ise alacak bir sirket bulun.

Ugiincii adim: Is yasaminiz boyunca her ii¢-bes y1l iginde,
cesitli politik ve ekonomik sebeplerden dolay sirketinizi de-
gistirin.

Dérdiincii adim: 40 yildan sonra rahat sartlarda emekli
olamadiginizi goriin ve galismaya devam edin.

Simdi hayatlarimizdaki en biiyiik degisikligi yasiyoruz.
Sirketler yiiz yildir calisanlarina saat bagi, haftalik veya yillik
olarak 6deme yapti. Bu durum artik tiim diinyada degisiyor.

Diinya performans ekonomisine dogru ilerliyor. Coktan
uygulanmaya baglandi bile. Bu, su anlama geliyor: Gelecekte
size sadece gosterdiginiz performansa gore ddeme yapilacak.
Bundan sonra ¢alighginiz zamana gore licret alamayacaksi-
niz. Gida endiistrisindeki garsonlar, coktan bu modele tabi
olarak yagiyorlar. Kanunen zorunlu olarak saat bagina ¢ok
diisiik bir {icret aliyorlar ve gecimlerini performansa bagh
olarak verilen bahsiglerle saghyorlar.
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Eger ayn1 modelin diinyadaki hemen hemen her ige uygtf-
landigins hayal edebilirseniz, sizi neyin bekledigini gé‘)rec.e'eksr
niz. Bir oteldeki odalar temizleyen kisi artik saat basmf i
almayacak, kendisine temizledigi her bir oda bagmna ddeme

yapilacak.
Ofis calisanlar igin bir rnek vereyim.

Birisi yilda 60 bin dolar ticret aliyor.

Birinci adim: Sirket iicretini 50 bin dolar gibi bir mil.<'tafa
indirecek, ¢linkii giiniimiiz piyasasinda ayni isi daha disgtik
bir iicretle yapacak bagka insanlar var.

ikinci adim: “Taban” iicretini yillik 20 bin dolar gibi bir
rakama kadar diigtirecekler.

Ugiincii adum: O kisiye, ayhik bazda bazi performans 6l-
ciitlerine uydugu takdirde yilda 30 bin dolarlik ek bir iicret
alabilecegini sdyleyecekler.

Diger bir deyisle, eger calisan girketin rakamlarina ulaga-
bilirse ayda 2500 dolar ek gelir elde edebilecektir. Caliganuin
{izerinde artik baski vardir ve bu girketin hoguna gitmekte-
dir. Sayet onlarin séyledigi rakamlara ulasamazsaniz, daha
kazangh hale bile gelebilecekler. Eger ULASABILIRSENIZ,
gelecekte sizi neler bekliyor, bir tahmin edin. Performans 61-
clitlerinizi yiikseltecekler.

Son derece uzmanlagsmis degilseniz ve bu durum heniiz
baginiza gelmemigse muhakkak gelecektir. Inanin buna, diin-
ya tizerindeki her bir igte olacaktir bu. Evrim bagladh.

Peki, bu niye oluyor? Bir kere, sirket i¢in daha iyi bir mo-
del. Daha az masrafla daha iyi sonuglar elde edecekler. ikinci
olarak, Yeni Ekonomi daha az insana ihtiya¢ duyuyor; boy-
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Jece sirket kargisinda daha da az sayida is igin yarisan daha
fazla insan buluyor.

Yeni Ekonomi niye daha az insana ihtiya¢ duyuyor, soyle
agiklayayim: Katlanarak geligen teknoloji her seyi degistirdi.
Yiiz yih agkin bir siire 6nce, niifusun % 90’1 tarim alaninda ca-
histyordu. Bugiinse yiiksek verimlilik saglayan yeni yéntem-
lerden dolay, %1°den az bir kesim tarimda calisiyor ve tarim
igleri sona erdi.

Gorevlilerle konustugunuz o miisteri hizmetleri cagri mer-
kezlerini hatirliyor musunuz? Bugiin bir makineyle konugu-
yorsunuz ve o ¢agri merkezindeki isler sona erdi. Sirketlerin
bityiik miktarda satis elemanina sahip oldugu zamanlar: ha-
tirliyor musunuz? Artik insanlar internetten siparig veriyorlar
ve o satig igleri bitti. Kapali gise oynayan film gosterimlerini
ve oralarda ¢alisanlar1 hatirliyor musunuz? Simdiyse insanlar
filmleri ellerinde tutuklan gesitli cihazlarla seyrediyorlar ve
o igler bitti. Kitaplara bayilirim, ama hala firsat varken gevre-
nizdeki bir kitapgiya gidin. Yakinda kitapgilar da tarih olacak,
o diikk4nlardaki igler de oyle...

Diinyadaki hemen hemen her ig kolundan érneklerle béy-
le devem edebilirim. Teknoloji ve verimlilik her gegen giin ig
firsatlarin1 ortadan kaldiriyor ve bu gidisatt durdurabilmek
icin yapabilecegimiz bir sey yok. Aslinda, gittikce de hizlana-
cak bu gidigat. Eger oturmus, ekonominin eski diizenine geri
dénmesini ve iglerin geri gelmesini bekliyorsaniz, hi¢ bekle-
meyin. Geri gelmeyecek.

Tipka giftci gocuklarinin gelecegi goriip yeni igler igin ift-
ciligi biraktig1 gibi, aynu sey simdi Eski Ekonomi diizeninin
islerinde ¢alisanlara oluyor. Yagamlarin siirdiirebilmek igin,
gozlerini bu gergege dort agmalilar ve yeni bir sey bulmalilar.

31




Profesyonel Ol | Eric Worre

Ag Pazarlamaciligt DAHA Yl

bilmek igin degil, Yeni Ekonomj
k icin de bildigim en iyi yol Ag
{inyada ihtiyag sahibi insanlara
li iiriin ve hizmetler var. Ty

Sadece yaganmu siirdtire
icinde gelisip biiytiyebilme
Pazarlamaciligidir. Bugtin d
tanitimu yapilmas: gereken onem
keticilerin héla egitilmesi gerekli.

Sirketlerin 6niinde secenekler vardir. Seslerini duyurmak
icin gesitli kanallar1 olan reklam diinyasina dalabilirler, {iriin-
lerini veya hizmetlerini satacak biiyiik ve gok .m‘asraﬂl bir
satig guici olugturabilirler veya kendi hikayelerini diinyaya
anlatmak tizere Ag Pazarlamaciigindan yararlanabilirler.

Gittikge daha fazla sayida sirket Ag Pazarlamaciligini kul-

lanmay1 segecek, ¢tinkd Ag Pazarlamaciligi Yeni Ekonomi
ete ait tiim olanaklari sunabilir ve

diizenine ¢ok uygun. Sirk:
distribiitorlere iiriinlerini tanitmalar igin salt performansa
er. Bu son derece etkili

dayal bir yontemle 6deme yapabilirl
sdzlii tanitim diger bii-

olur, ciinkii Yeni Ekonomide agizdan,
tiin tanttim yontemlerinden daha ¢ok faydali olmaya devam

edecektir. Sirket boylece reklam ve tanitima harcayacag para-
y1 muhafaza edebilir ve bu paray1 kendisini tanitacak, anlata-
cak olan distribiitorlerine 6deyebilir.

Bunun girigimci olarak sizin igin anlami sudur: Geleneksel
is sahipliginin kendine 6zgii riskleri olmaksizin biitiin avan-
tajlarindan yararlanabilirsiniz. Ayrica, gelirinizde bir st si-
mur olmayacaktir, giinkii Ag Pazarlamacihig sirketleri sizden
miimkiin oldugu kadar ¢ok kazanmanizi ISTEYECEKTIR.
Her haliikarda performansiniza gére iicretlendirilecekseniz,
tist sinirmiz niye olsun ki?

Ag Pazarlamacaligindaki “Gizli Zorluk”

Biitiin bunlar ¢ok giizel geliyor kulaga. Gergekten de dyle.
Ancak ¢ogu kimsenin size sdylemeyecegi bir zorluk vardir:
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Bilgisiz insanlarin saygisim gegici bir siireligine
kaybetmeyi kabullenmelisiniz.

Bu demektir ki bir stireligine, hala eski sistemde yasayan,
eski sistemde is gormeye galisan insanlar sizi kiigimseyecek-
ler. Sizi anlamayacaklar. Ag Pazarlamaciligiyla ugraghgimz
icin sizi akilsiz olarak degerlendirecekler.

Aslinda, “kabullenmek” ifadesi tamamen dogru degildir.
Bundan daha fazlasii yapmalisiniz. Bilgisizlerin saygisim
gegici bir siireligine kaybetmeyi kucaklamalisiniz. SIZ gelece-
5i herkesten dnce goriiyorsunuz. Akilli olan SiZSINiZ. Daha
giizel bir yasam icin eyleme gecen SIZSINIZ.

insanlarin sizi kiigiimsemesinin bir nedeni var ve bu ne-
den onlarin sadece eski sistemde sikigip kalmig olmalar1 de-
gil. Bu konuyu daha iyi anlamaniza biraz yardimci olmaya
calisayim; giinkii Ag Pazarlamaciligin meslek olarak yapma-
ya karar verirseniz, bunu bilmek 6nemlidir.

Cogu insan bir Ag Pazarlamaciigina ya bizzat dahil ol-
mugtur veya bir Ag Pazarlamacahgma dahil olmus birisini
tantyordur. Ag Pazarlamacihifiyla ugrasmaya karar veren he-
men hemen herkesin aklindan gegen sudur: “Himm, bu isi ya-
pabilecek bes, alt1 kisi diistinebiliyorum! Kiz kardegim miithis
yapar! Arkadagim bu tiir seylere bayilir. Bu ige miithig uyacak
baska birini daha tantyorum! Tamamdir, katilacagim.”

Diger bir deyisle, insanlar bir meslege giris yapmuyorlar.
Sadece sansh olmayi, baglangi¢ masraflarini ¢tkarmalarini
saglayacak birkag kisiyi listelerine eklemeyi ve arkaya yasla-
nip paralarin kendilerine akmasini iimit ediyorlar. Bagkalari-
min cabalan tizerinden iicretlendirilmenin cazibesi kuvvetli-
dir, fakat genellikle ¢ok yanhs anlagiliyor.

33




Profesyonel Ol | Eric Worre

Bu baks agisiyla insanlar gergek bir is yasamina baslamj,.
nuslardir. Sadece iizerine astr1 bir anlam ytiklenmis bir piyan_
go bileti satin almuglardir. Bir piyango bileti getirin goziing.
ziin 6niine. Bu alti numara, yeni baglayan kiginin grubuna
kesinlikle katilacagini diigiindigi Kigileri temsil eder. Bu kisi-
lere yaklagip onlarin katilimlarini saglamaya galsirlar. Beceri
eksikliklerinden dolay1, piyango biletinde oldugu gibi, ogy
kez elleri bos kalir. Bu da yeni bir kagirimig firsata doniisiir;
hem beceriksiz hem de cehaletle davrandiklari i¢in, bazi arka-

dasliklarina zarar vermis olmalari da muhtemeldir.

Boylece biletlerini yirtip atarlar ve is yasamlarina gercek-
ten baslamamig olmalarinin sorumlulugunu tistlenmek ye-
rine, Ag Pazarlamacihigini suglar ve etraflarina soyle derler:
“Bakin, katildim. Yaptim. Tanidigim herkesle konustum, ama
Ag Pazarlamacilig1 hig ige yaramiyor. Paraniza sahip ¢ikin.”

iste, bu isi meslek olarak yapmay1 segerseniz, ugragmaniz
gerekecek sey BUDUR: Isi dogru yaptigm fakat bunun so-
nu¢ vermedigine inanan bilgisiz insanlarin dustinceleri. Eger
bu durum sizin igin iistesinden gelinemeyecek kadar zorsa, o
vakit Ag Pazarlamacilig size gore degildir. Fakat bu durumu
kucaklayabilirseniz, diinya ayaklarimzin altina serilir.

Bu durumu kabul edenler BUYUK paralar kazanur. Sirket-
ler, kér insanlarin gozlerini agabilen, bilgisizleri egitebilen ve
benzer diisiinceleri paylasan bir topluluk yaratabilen kisilere
sinirsiz miktarlar 6deyecektir.

Bazilar1 “Alg gergekliktir” soziinii severler. Ben ise nefret
ederim bu laftan. Diinyadaki biitiin biiyiik liderler yiizyillar-
dir bu s6zii umursamamugtir. Nelson Mandela alg: gergeklik-
tir deseydi ne olurdu? Martin Luther King alg1 gercekliktir
deseydi ne olurdu? Steve Jobs algi gergekliktir deseydi ne
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olurdu? Diinyanin biiyiik liderleri, “Gergeklik gergekliktir;
insanlarin bu gergegi anlamast igin miimkiin olan her seyi ya-
pacaglm" dediler.

Gergek su k?, 1_\g Pazarlamaciligi mitkemmel degildir. Sa-
dece DAHATYIDIR. Ve bu bir gergekliktir!
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Ikinci Boliim
Ag Pazarlamaciligiyla Ugrasacaksaniz

Bu Meslegin Profesyoneli Olmaya
Karar Verin

g Pazarlamaciliginda {i¢ grup insan vardir. Ben bu
Aﬁq grubu hem gordiim, hem de bu {i¢ gruptaki in-

sanlardan biri oldum: Gosterisgiler, Amatorler, Pro-
fesyoneller.

Gosterisgiler

Gosterisciler bu meslege bir piyango biletiymis gibi dav-
ranirlar. Miimkiin olan en az gabayla en biiyiik kazanci yaka-
lamay1 iimit ederler. Ilk bagladigimda ben de babamun ve is
ortagimin sirtindan geginmeyi timit eden bir gosterigciydim.
Sansliydim ki bu biraz sonug verdi ve en azindan kisa vadede
devam edebildim. Ancak, sanirim siz de benim gibi diigiinii-
yorsunuzdur, gosterisci grubunda kalmak kotii bir fikir. 90

giin i¢inde bu gruptan ¢ikip Amatdr oldum.

Amatorler

Amatérler farkli seylere odaklanirlar. Benim bir amator
olarak odaklanmaya devam ettigim seylerden biri sansti. San-
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simin dénmesini ve beni zengin edecek o canavar distribyigg.
rii bulmay gergekten iimit ediyordum. Tek bir kisinin kag,.
limiyla yasamlar1 tamamen degismig insanlarin hikayelerip;
hepimiz duymusuzdur. Gergekte bu hikéyelerin bazilari dog.
ru bile olsa, bu durum meslegimize ¢ok fayda saglamaz, cijp,.
kii insanlarin vakitlerini o biiyiik ikramiyeyi timit etmek]e
gecirmelerine neden olur.

Bir amator olarak odaklandigim ikinci ey ise zamanla.
maydi. Zamanlama konusunda hep endige igindeydim. Yete.
rince erken bir vakitte mi katilmig miydim acaba? Sirketteki
en iist diizey kisiler arasinda en genci olabilir miydim? Be-
nim yerel piyasamda halihazirda bagka kag tane lider bulun-
maktaydi? Rekabet edilecek haddinden fazla lider var miyds?
Dogru momentumu saglamak icin yeterli sayidalar miydr?
Sirket nasildi? Asir1 derecede biiytik miiydii? Biiytime egrisi-
ni kagirmis miydim? Yoksa agir1 kii¢lik miiydii? Zamanlama
fikri bende bir saplant: haline gelmisti.

Bir amator olarak odaklandigim tigiincii sey konumlanma
idi. Dogru grubun i¢inde miydim acaba? Diger insanlar ben-
den daha iyi bir konumdalar miydi? Belki de benim iist listem
cok iyi degildi. Bagka bir yerde daha mu iyi olurdum?

Bir amatér olarak odaklandigim dérdiincii sey kisa yol-
lardi. Hep yeni bir bakis agis1 artyordum. Bu yolda kargima
¢ikan ne kadar cazip sey varsa, hemen iistiine atliyordum.
Gazete reklam1 vermek? Tamamdir. Yol kenarina “yardim is-
teniyor” tabelalar1 koymak mi? Tamam, gidip tabela koyalim.
Algveris merkezinde el reklamlar1 m1 dagitsak? Ben varim.

Kap1 kap1 dolagmak mi? Hadi deneyelim. Ben amatérken in-
ternet yoktu. Eger olsayds, kendi dikkatimi dagitacak ne ka-
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dar gok internet stratejisi kullanirdim artik siz tahayyiil edin,
Bu, o kisa yolu, kestirmeyi bulabilmek iin diinyanin herhan-
gi bir yerinde herhangi birisinin parlak yeni bir yaklasimini
duydugumda onu hemen eselemem demekti.

Ve nihayet Profesyonel Olmak gerektigi kararina vardim.

Profesyonel sozciigtiniin Wikipedia’daki tanimi soyledir:
#Uzmanlik gerektiren bir goérevler silsilesini iizerine alan ve |
bu gorevleri bir ticret kargiliginda yerine getiren kisi.” Benim
Ag Pazarlamacilig Profesyoneli tanimim ise, “biiyiik ve ba-
sarih bir A§ Pazarlamacilig1 organizasyonu kurmak igin gere-
ken beceriler konusunda uzman bir kisi” dir.

Bizim meslegimizde yarardan ¢ok zarar getiren bir s6z
vardir, $0yle der: “Atesli bir bilgisizlik buzdan bir bilgiden
yegdir.” Bu s6z, bilgisiz fakat heyecanli olmak, bilgili fakat
heyecansiz olmaktan iyidir” anlamina gelir. Bu dogru olabilir
ama niye birinden birini se¢mek zorunda olalim ki?

Size bir 6rnek vereyim. Diyelim ki bir ameliyat olmaniz
gerekiyor. Hastanede doktorunuzla tanigiyorsunuz. Size ge-
lip sdyle diyor: “Ameliyatiniz1 yapacak olmaktan ¢ok heye-
can duyuyorum. O kadar istiyorum ki bunu, biitiin gece go-
ziime uyku girmedi. Diinya tizerindeki hi¢ kimse bunu ben-
den daha ¢ok isteyemez.” Siz de soyle sdyliiyorsunuz: “Vay
be, tegekkiirler, doktor. Peki, siz bu tiir ameliyatlar kag yildir
yapiyorsunuz?” O da diyor ki: “Bu tiir ameliyatlarla ilgili
higbir egitimim yok, bu konuda bir ¢cahgmighgim yok, boyle
bir ameliyat1 daha 6nce hi¢ yapmadim. Fakat bunlarin hicbir
Onemi yok, ¢iinkii gok istekliyim!” Kendiniz nasil hissedersi-
niz? Heyecan miithigtir, fakat sonugta bu heyecan1 beceriyle
birlestirmeniz gerekir.
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........................
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........................... X

: Profesyonel sporcular yarigmalara hazrr{anmak iin bitmey,
. tiikenmek bilmeyen saatler harcarlar, ancak bir A Pazarlgy,,.
. ciligina katildiklarinda bizim becerilerimizi 6grenmek icin p,
giinliik ¢caba dahi gostermezler. Doktorlar, bilyiik mali magy,.
fina ragmen yagamlarimin yirmi yillarini bu ugurda harcarlg,,
fakat A¢ Pazarlamaciligina katildiklarinda bir Ag Pazarlamg.
ahg: Profesyoneli olmak icin bir aylik bir inceleme ve pratij
. bile yapmaziar. 5

............................................... o
R P IR R R L A e e [ <

Outliers baghkli kitabinda Malcolm Gladwell’in arastirm;.
s1, herhangi bir konuda uzmanlagmak igin yaklagik 10.000 sa-
atlik bir alisma gerektigini gostermistir. Giinde dért saatlik
bir calismayla bu siire yaklagik yedi yila karsilik gelir. Bu for-
miil Ag Pazarlamaciligina da uymaktadir. Diinya ¢apinda ola-
bilmeniz yaklasik yedi yil alacaktir. Iyi haber su ki, bu meslek
¢ok bagislayicidir ve siz heniiz uzmanlagirken dahi ¢ok para
kazanabilirsiniz. Burada isin pif noktasi, “Ben oldum artik”
dememektir; para kazanirken 6grenmeye son vermeyin.

Profesyonel Olma kararini verdigimde benim icin her gey
degisti. Sans, zamanlama, konumlanma ve kestirme yollara
odaklanmaktan vazgectim. Paraya dahi odaklanmay:1 birak-
tim. Becerilere odaklandigimda ve bu becerileri geligtirene
kadar ¢aligmak, calismak, calismak gerektigine kendimi ada-
yinca diinyam degisti.

Profesyonel Olmaya karar verince bir sey daha oldu. Bir
anda, grubum biiyiimeye baslad1. Sanki insanlar odagimin
degistigini, miikemmellige adanmighgimi sezmislerdi de bu-
nun bir pargasi olmak istiyorlard. Miikemmellige adanmis
bir kiginin etrafinda toplandigimiz bir zaman hatirlayin ha-
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yanmzda. Bu bir 6gretmen, teknik direktor, patron veya ar-
kadas olabilir. Bu durum kendinizi nasil hissettirmigti? [lham
vericiydi, dyle degil mi? iste siz de bu 6nemli degisikligi yap-
ngimizda diger insanlara bir ilham kaynag1 olacagimzi gore-
ceksiniz.

Soziin 6zii: Bu sahane meslegin iginde yer alacaksamz, onu
dogru yapmaya karar verin ve ona bir meslek olarak davra-
nin. Eger bu Meslegin Profesyoneli olursaniz, bu is mubhte-
semdir. Sayet Gosteriggi veya Amator kalirsaniz, ok mutsuz
olacaksiniz.

Simdiye kadar, “meslek” sézciigiinii ok kullandigimu fark
etmigsinizdir. Bunu kasten yapiyorum. Ag Pazarlamaciligs,
sadece bir projenin ¢ok o6tesinde. Bir endiistri degil. Bu bir
meslek. Eger onu dogru icra ederseniz, gercek anlamda bir
kariyer segenegidir. Sizi mutlu etmeyen bir is yerinde gahs-
maktan alip, tiimiiyle 6zgiir bir ortama tasiyabilir.

Iste bu yiizden ben internet siteme Network Marketing Pro
(Ag Pazarlama Profesyoneli) adin1 verdim. Her giin insanlara
sunu sdyliiyorum: “Baylar, bayanlar, sizin icin dilegim, bir
Ag Pazarlama Profesyoneli olmaya yani bu meslegin Profes-
yoneli Olmaya karar vermenizdir, ¢linkii A§ Pazarlamacihi-
ginin daha iyi bir yontem oldugu buz gibi gergektir. $imdi
gidip bunu diinyaya anlatalim.”

Internet sitemiz 11 Mart 2009 tarihinde acildig1 zaman, ¢ok
az sayida insan kendisine Ag Pazarlama Profesyoneli diyor-
du. Artik durum béyle degil. Milyonlarca insan, igimiz hak-
kindaki diisiince tarzim degistirdi ve ben bu gercekle gurur
duyuyorum.

insanlarin su ciimleleri artik yaygin olarak duydugu giinii
gormeyi dort gozle bekliyorum:

41




Profesyonel Ol | Eric Worre

Ben doktorum, ama ayni zamanda bir A Pazarlama Pro-
fesyoneliyim.
Ben ingaat sektiriinde ¢alisiyorum, ama ayni zamanda bir

Ag Pazarlama Profesyoneliyim.

Ben sporcuyum, ama aym zamanda bir A¢ Pazarlama
Profesyoneliyim.

Insanlar bu ciimleleri daha ok duydukga, diinya daha iyi
bir yontem igin daha hazir hale gelecek.
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Uciincii Boliim

Her Meslekte Oldugu Gibi,
Bazi Beceriler Edinmeniz Gerekecek

marim, buraya kadar Ag Pazarlamaciliginin daha iyi

l | bir yontem olduguna sizi inandirmada basarih ola-

bilmigimdir. Umarim, eger bu ise girigsecekseniz, si-

zin igin en iyisinin bu meslekte profesyonellesmek oldugunu

anlatabilmisimdir. Siradaki adim ise baz1 beceriler edinmek

gerektiginin farkina varmaktir. O becerilere gelmeden once,
size giizel bir haber vereyim.

Cogu meslegin tersine, egitiminiz igin 6yle gok paraya ihti-
yacinz olmayacaktir. Ogrenci kredisi almaniza gerek kalma-
yacak ve dgrenirken ayni zamanda para da kazanabileceksi-
niz. Ayrica, bu meslek yanh degildir. Aslinda, yeryiiziindeki
en esitlikci firsattir. Gegmisiniz, tecriibeniz, gevrenizin genig
olup olmamasi, yaginmz, irkiniz veya cinsiyetiniz Meslegin
Profesyoneli Olmaniz igin gerekli becerileri 6grenme kabili-
yetinizi etkileyen faktorler olmayacaktir.

Ve en nihayetinde, bu 6grenme karmagik degildir. Bityiik
ve bagarili bir is olusturmak igin gerekli beceriler son derece
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nmenize yardimai olacak

ogrenilebilirdir ve etrafinizda 6gre
tic1 sayida insan bulaca.

mali bakimdan motive olmus $asir

SIN1Z.

Ag Pazarlamaciligt iginin ii¢ temel 6gesi vardir:
sahipsiniz. Eger bazilar

ilk olarak, sirketin iiréinlerine
I1 oluyor da, siz olam;.

o {iriinleri pazarlamada bagar1 . .
hata iiriinde degildir. Diger bir deyisle, sirketinizde.

cin aynu iiriinlere sahiptir.
fkinci olarak, sirketin ddeme planina tabisinizdir. Eger
2 baz: insanlar gok para kazaniyorsa, Siz kazanamuyor-
samz, bu 6deme plannin hatas: degildir. Erkekler igin
ayri, kadmnlar igin ayri bir plan yoktur. Farkli yas gruplan
veya farkh egitimsel gegmisler veya farkli deri rengi igin ayn
planlar yoktur. Odeme plan herkes i¢in aynidir.

yorsaniz,
ki herkes halka sunmak i

ayrn
Uciincii 6ge en onemlisidir ve bu 6ge SiZSINIZ. Bu
3 durumda tek degisken gercekten siz kendinizsinizdir.
Herkeste ayni iiriin ve herkes igin ayni 6deme plam
bulunmaktadir; fakat basariyla bagarisizhigin arasindaki farki
siz belirlersiniz.

Bu demektir ki tam da burada ve tam da su anda Ag Pa-
zarlamacilig1 isinizin tiim sorumlulugunu sizin tistlenmeniz
gerekir. Hemen bugiin, sonugsuz cabalariniz igin baska hig
kimseyi, hicbir seyi su¢lamama karar1 alin.

Aslinda Ag Pazarlamaciliginda yapilan yaygmn bir hata
var. Insanlar yagadiklari biitiin ' problemlerden dolay1 st
gruplarini (yap igerisinde kendisinden tist konumda olanla-
r1) suclamaya, tek kelimeyle, bayiliyorlar: “Sayet benim iist
grubum bana sunu yapsaydi, bunu yapsayds, her sey daha
guzel olurdu.”




Her Meslekte Oldugu Gibi, Bazi Beceriler Edinmeniz Gerekecek

Eger kendinizi biiylik ve bagarili bir organizasyon kurma-
ya adadiysaniz, sizi onemli bir sey yapmaya tesvik etmek is-
terim. Ust grubunuzu arayin ve onlarla vedalagin. Omegin,
soyle bir ey soyleyebilirsiniz:

“Bana sagladigimiz bu firsat igin size tegekkiir ederim.
inandiginiz ve artik benim de inandigim bir sirkete girmemi
sagladiniz. Ancak, kendi organizasyonumu kurma asamasi-
na geldigim su andan itibaren, sizden kaynak olarak yarar-
lanacak ama sizi asla bir mazeret olarak kullanmayacagim.
Zaman zaman sizi ziyaret etmek isterim, ulagabilirsem harika
olur, ulasamazsam da sorun degil. Artik kendi igimi kuruyo-
rum ve sunu biliyorum ki, benim isim benimle baghiyor ve
benimle bitiyor.”

Ag Pazarlamacihigindaki meslek hayatimzin sorumlulu-
gunu tam olarak tistlendiginizde her sey degisir.

Ag Pazarlamacihiginda kendinize kocaman bir is kurabil-
meniz i¢in sadece yedi temel beceriye ihtiya¢ duydugunuzu
bilmek size sasirtici geliyor mu? 7, 70 degil. Her biri oldukca
basit, fakat insanlarin bu becerileri 6grenmek icin ne kadar az
caba sarf ettiklerini gérmek beni hep sasirtiyor. Sayet bir ko-
lejde Ag Pazarlamacihig: {izerine dersler verilseydi, beceriler
konusu alinacak derslerin en kolaylarindan biri olurdu. Fiize
biliminden bahsetmiyoruz ama bunun diinyada getirisi en

yiiksek beceri gruplarindan biri oldugunu bilmekten mutlu
olacaksiniz.

Haydi, simdi bu becerilerin her birini birlikte inceleyelim.
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Beceri # 1
Muhtemel Katilimcilar Bulmak

®
Insanlar Ag Pazarlamacihigini diigiindiigiinde en 6ncelik-

li sorularindan biri “Ben kimseyi taniyor muyum?” olur.

Eger ¢ok insan taniyorlarsa ok basaril olacaklarina; eger
¢ok insan tanimiyorlarsa sanslar1 olmayacagina inanirlar. Bu
kulaga mantikli gelse de DOGRU DEGILDIR.

fkinci Boliimde soyledigim gibi, Ag Pazarlamacihiginda ti¢
grup insan vardir: gosterisciler, amatorler ve profesyoneller.
Muhtemel katilimcilar bulma konusuna gelince, gosterigciler
zihinlerinde, gruplarina katilmalarim {imit ettikleri ig, dort
veya bes kisilik bir liste olugturur ve biitiin geleceklerini bu
birkag kisiye baglarlar. Sayet bu kisilerden birini gruplarina
dahil edecek kadar sanshlarsa, i hayatlarim kisa bir stireli-
gine uzatirlar. Hatta ii¢ dort kisilik yeni bir zihinsel liste dahi
yapabilirler. Iyi tarafindan bakarsak, nihayetinde gdsterigci
olmaktan vazgecip amatorler sinufina yiikselirler.

Ag Pazarlamaciligina katilan tiim insanlarin % 80'inin ken-
di organizasyonunu olugturma isine gosterisci kategorisinde
yaklagtigini soylersem, sizi sagirtmig olur muyum? Bu dogru-
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dur. 10 distribiitérden 8'i islerine énce gosterisci zihp;
yaklagirlar. Zihinlerinde kiigiik bir liste yapar ve olacak]
gozlemlerler. Gerekli becerileri gelistirme yoluna hj ¢ gitm :1‘1
ler. Sizin yapmaniz gereken ise, onlardan biri olmad, glmzdaz‘
emin olmak ve grubunuzun da.onlardan Olmadlklanna emin
olmalarina yardima olmaktir. Insanlar: egitin. Onlara, sayI:
gosterdikleri takdirde bu firsatin ne kadar giiglii °labi18cegi_
ni anlamalarinda yardima olun. Gosterisgiler icin tek gercek
ihtimal sans faktoriidiir ve o sans faktorii de ne kadar cabuk
devreye girerse o kadar iyi olacaktir.

Yetiylg

ikinci grup, amatérlerdir. Bu insanlar, zihinsel bir liste ye-
rine yazili bir liste yaparlar ki bu dogru yolda atilan bir adim-
dir. Diyelim, 100 muhtemel katilimet igeren bir liste yapar]ay
ve bu listeye heyecanla ancak becerilerini pek de gelistirme-
den atilirlar. Muhtemel katiimcilarini gruplarina dahil etme-
ye cahgirlar; listeleri gittikce kiigiiliir. Listeleri kiigiildiikce en-
dise diizeyleri artar da artar. En biiyiik korkular, etraflarinda
konusacak insan bulamamak olur. Bunu biliyorum, ciinki
benim de en biiytik korkumdu.

Yirmili yaslarimin baglarinda, elimdeki liste bobiirlenile-
cek kadar giizel degildi. Daha 6nce de soyledigim gibi, bas-
langigta ailemin tamdiklarim kullanmaya ¢alistim ve listem-
deki isimlerimin tiitkenmesi ¢ok uzun siirmedi. Kisa bir siire
icinde kendi diinyamdaki herkes ne yaptigimi 6grenmis ve
evet ya da hayir cevab: vermisti. Korkutucuydu. Eger listem-
den 6nemli olabilecek bazi insanlar1 grubuma ekleyemezsem,
hatta hemen ekleyemezsem bu iste basarisiz olacagim diye
distindiim.

Muhtemel katilimar listesine eklenecek kaliteli insanlari
bulmanin bir beceri oldugu daha énceleri hi¢ aklima gelme-
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Beceri # 1 -

Muhteme| Katiimeilar Bulmak

misti. Meslek hayatimdakj by nok
ginlige gotiirecek bilet olarak
niz varsa basarili olurdunuz;
olmaniz gerekirdi ya da bag

taya kadar, “listern;” zen-
gordiim hep. Eger iyi bir liste-
kotii bir listeniz varsa ya sansly
ansiz olurdunuz,

den biri olarak yaklastigim g0rdiim. Yeni insanlar bulmak is-
lerinin bir pargastydi. Sansla ilgilenmiyorlard;. Listelerindeki
insanlarin bitmesinden endige etmiyorlard. Boyle bir seyin

asla olmamasini saglayacak beceriyi gelistirmislerdi. Profes-

yoneller yazili bir listeyle bashyorlard:. Fakat daha sonra lis-
telerine stirekli ekleme yapmayi bir aliskanlik haline getiriyor
ve bu aligkanhiga siki sikiya bagh kahyorlardi. “Aktif Aday

Listesi” diye bir ey olugturuyorlards; simdi size bunu nasil
yaptiklarini gosterecegim.

Bana bunun nasil giizelce yapilabilecegini &greten insan-
lardan biri, How to Swim with the Sharks Without Being Eaten
Alive(Canli Canl1 Yenmeden Képek Baliklariyla Birlikte Nasil
Yiiziiliir?)! baghkly, en gok satanlar arasmna giren biiyiik ese-
rin yazar1 Harvey Mackay’dir. Harvey iyi bir arkadastir ve
diinyadaki en iyi a§ uzmanlarindan biridir. Bir keresinde ona
boylesine biiyiik ve etkin bir arkadas listesini nasil olugturdu-
gunu sormugtum. O da bana babasimn onu 18 yagindayken
kargisina oturtup, “Harvey, bugiinden baglayarak ve biitiin
hayatin boyunca, tanigtigin her insanin ismini yazmany, ileti-
sim bilgilerini 6grenmeni ve onlarla baglantida kalman sag-
layacak yaratic1 bir yol bulman istiyorum” demis. Harvey

! E.N. Tiirkgeye Képek Baliklartyla Yiizmek ismiyle cevrilmigtir.
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bunu 60 yili agkin bir siire yapmus ve bugiin arkadag listeg;
12.000 kisiden fazla bir toplama sahip. Ayrica, bu kisiler sade.
ce sosyal medya arkadaglar degil, gergek arkadaslar ve ben
de onlardan biri olmakla kendimi sansh addediyorum,

Bu beceriyi edinmek istiyorsaniz, gu dort basit adim takip
edin:

Birinci Adim: Miimkiin oldugu kadar kapsayic; b,
1 liste yapin. Akliniza gelen herkesi dahil edin, apm,

HERKESI. Muhtemel katiimei mudirlar, degil midire;
diye hi¢ diigiinmeden. Veri tabaniniz sizin en énemli varlikla-
rinizdan biri olacaktir. Liste igin herkes uygundur. Olumsy;,
bakuyorlarsa, onlar yine de listenize koyun. Onlardan nefret
ediyorsaniz, yine listenize koyun. En iyi arkadagimizsa listen;-
ze ekleyin. “Ag Pazarlamaciligina asla girmeyecegim” demig

olsalar dahi, yine de listenize koyun. 98 yasinda olsalar da,
18lerinde olsalar da siz listenize koyun.

Bunu yapmak 6nemlidir, ciinkii siz aklinizi kagit tizerine
doktiikce, aklinizda yeni tanidiklara yer agilacaktir. Yegenini-
zi yazinca, onun gevresindeki insanlari diistinmeye baglaya-
caksiniz. Listenizi daha kapsayici hale getirdikge, biitiin bu
baglantilar sizin icin daha belirgin hale gelecektir. Her seyi
diigtintin; simdiye kadar dahil oldugunuz her bir organizas-

yonu, bir pargasi oldugunuz her bir grubu, yapmis oldugu-
nuz her seyi.

Listenizdeki herkesi grubunuza davet etmek zorunda de-
gilsiniz. Bu size bagli. Ancak, agiz kagit tizerinde gergekten
yakalayabilmek icin bunu yapmak son derece énemlidir.

Ikinci Adim: Diinyadaki herhangi bir insandan sadece
: ! alt tanidik tede oldugumuz fikrini duymus muydu-

nuz? Alti derecelik bir uzaklik? Bu bir efsane mi, yoksa
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gergek mi, bilemiyorum fakat buna inaniyorum. ikinci adim-
da, listenize bakin, onlarin tanidig1 insanlar1 yani ikinci dere-
ceden uzaklar diistiniin. Thtimal odur ki onlarin ¢ogunu siz
de taniyacaksiniz.

Aile mensuplarinizi diigtiniin. Onlar kimleri taniyorlar?
Onlar da listenize ekleyin. Arkadaglarimizi diisiiniin. Onlar
kimleri taniyorlar? Onlar da listenize ekleyin. Hayatinizda
iligkide oldugunuz tiim insanlar diigiiniin. Onlar kimleri ta-
niyorlar? Onlari da listenize ekleyin. Bu listeyi ne yapacaginiz
konusunda endigeye kapilmayin heniiz. Biraz sonra bu konu-
dan konusacagiz. Sadece listenizi olusturmaya devam edin.

neller bu yiizden buna “Aktif Aday Listesi” diyorlar.

Biiyiimesi asla durmaz. Profesyoneller listelerine her
yeni giin en azindan iki kisiyi ekleme amacindadirlar. Bu kisi-
leri gruplarina davet etmeyebilirler, fakat bu kigiler de listeye
yazilirlar ve Harvey Mackay'in babasinin dedigi gibi, sizin de
onlarla baglantida kalabilmek igin yaratict bir yol bulmaniz
gerekecektir. Harvey'in yazdig1 Dig Your Well Before You're
Thirsty (Susamadan Once Kuyunu Kaz) baglikl kitab1 bu du-
rumla ilgilidir. Eger bunu temel bir beceri oldugunu diiglinii-
yorsaniz, gok zor olmadigini anlayacaksimiz. Her giin insan-
larla iletisime giriyorsunuz. Onlari hemen listenize ekleyin.
Sosyal medya aracihigiyla insanlarla tangtyorsunuz. Onlan
listenize ekleyin. Yeni insanlarla ig yapiyorsunuz. Onlan lis-
tenize ekleyin.

Arkadasim Jordan Adler, Beach Money (Plaj Parasi) adl
kitabin yazaridir ve Ag Pazarlamacihiginda yillik yedi haneli
bir gelirin de sahibidir. 3. adimun iistacidir. Sadece hayatin1
yasar, siirekli yeni arkadagliklar edinir ve i yagamina baktig1-
nizda, devasa grubuna dahil ettigi insanlarin neredeyse hep-

3 Ugiincii Adim: Listenizi siirekli genigletin. Profesyo-
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si, Ag Pazarlamacilig1 meslegine baglamadan 6nce tanimadg,
insanlardir. Kendisi meslegin bir Profesyonelidir.

Profesyoneller, daha yiiksek bir farkindalik gelistiriy,
Dikkatlerini diinyaya ceviriyorlar. Her zaman yeni insanlar],
tanigtirilacaklarini biliyorlar. Gosteriggiler ve amatorler by,
nun farkina bile varmuyorlar. Biitiin giinlerini “Hangi insan.
lar? Ben hig¢ kimseyi gérmiiyorum” diyerek gegiriyorlar.

Farkindalik diizeyinizi yiikseltmeniz ve listenize her giin
iki yeni insan1 eklemeniz ne kadar zor olabilir ki? Diisiiniin

Bunu haftanun alti giinii yaptigmizda, yilda 600°den fazla
yeni insan eder. Bunu bes y1l siirdiiriin, 3000"in tizerinde in-

san eder. Profesyonellerin konusacak insanlarin tiikenmesin-
den niye endige etmedigini anlayabiliyor musunuz?

Liitfen sunun ayirdina varin: Sizle tanigtirilir tanigtirilmaz
ikna edici sozlerinizle bu insanlara saldirmaniz gerekir DE-
MIYORUM. Ag Pazarlamaciligindaki baz1 insanlar bu hatay:
yapiyor ve bu hog bir durum degil. Onlar1 sadece listenize
ekleyin, arkadas olun, bir baglanti olugturun ve vakti geldi-
ginde teklif edeceginiz seyi anlamalarina yardimar olun.

Dérdiincii Adim: Agimizi kurmayl amag edinin. Pro-
4 fesyoneller aglarin1 amag edinerek olugturuyorlar. Eger
diinyadan saklaniyorsaniz, yeni insanlarla tamigmaniz
zordur. Saklandiginiz yerlerden digar1 gikin. Biraz eglenin.
Yeni bir spor salonuna kayit olun. Yeni bir hobinin keyfini ¢-
karin. Sizin i¢in 6nemli bir amaca goniilli katkida bulunun.
Yeni insanlarla tamgabileceginiz yeni yerler, kuruluglar bu-
lun. Bu sadece iginiz i¢in faydali olmayacak, ayn1 zamanda
¢ok gtizel arkadagliklar kuracaksiniz.
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Besinci Boliim
Beceri # 2
Muhtemel Katilimcilariniz:
Uriiniiniizii veya Sundugunuz Firsat1
Anlamaya Davet Etmek

ledikten sonra edineceginiz beceri, onlar iiriiniintiz

veya sundugunuz firsat hakkinda daha fazla bilgi
edinmeye nasil uygun bir sekilde davet edeceginizi 6gren-
mektir. Bu gelistirilecek EN ONEMLI beceridir. Ben buna Ag
Pazarlamaciliginin “girig” becerisi diyorum. Sayet hi¢ kimse-
yi sundugunuz seye baktiramiyorsaniz, Ag Pazarlamaciligin-
daki geleceginizin neye benzeyecegini tahmin edebiliriz.

Ba§an11 olabilecek insanlarin isimlerini bir kez belir-

Cogu insan bu ige biiyiik bir tinle baglanmas1 ve sunulan
firsatla ilgilenmeleri icin insanlarin tizerinde kuvvetli bir etki
birakilmas: gerektigini diigiiniir. Bu aslinda dogru degildir.
Ben 1988 yilinda bagladigimda ne tiniim vardi ne de etkim.
Liseyi zar zor bitirdim, atilmadan once halk kolejine bir ya-
nyil devam ettim ve hepsi 23 yasimdan 6nce olmak tizere
toplam 18 is degistirdim. Sizce toplum iginde ¢ok saygin biri
miydim? Sifir sayginligim vardi. Saatte 5-10 dolar kazanan
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birisi oldugum icin arkadaglarim da éyleydi, bu yiizden bana
pek faydalarn yoktu. Cogu hala aileleriyle yastyorlardi,

m ve azimliydim. Baglangicta, beceridg);
m. Tanudigim herkesi telefop.

aradim ve onlar: ikna etmeye caligtim. Birkagi grubuma kay).

di. Cogu katilmadi. Yerel gazeteye ilanlar verdim. ﬂanlarlma
onugmami yaptim. Biitiin bu fag);.

cevap veren herkese ikna k
yetten grubuma birkag kisi katildi. Gogu katimad.

Her seyi denedim. Fili gantaya koymaya gelagan bir ay,
gibiydim. Elimde bir firsat, bir silahla dolastyor ve hareke;
eden her seye ateg ediyordum. Iligkilere gex:(;ekten dikkat et.
miyordum. Onem verdigim tek gey, o yen katilimciy: elde
edebilmekti. Takindigim tavir soyleydi: “Bazilan katih, baz,.
lar1 katilmaz, ne 6nemi var ki! Ben siradakine bakayim!”

Ancak ben ava oldugum igin, etrafimdaki herkes kendi-
ni av olarak hissetti. Benden uzaklagmaya bagladilar. Bu hig
eglenceli degildi. Daha da kétiisti, igime dahil edebildigim
insanlar da benim yaptigimimn aymsim yapmaya calistilar, ba-
sarisiz oldular ve sonra gruptan ayrildilar.

Ug dért yillik sikintili bir dénemden sonra kendi doniim
noktama vardim ve neler yaptiklarin1 gérmek icin Ag Pazar-
lamaciliginda bagarili insanlar1 incelemeye bagladim. Buldu-
gum sey beni sagirtti. Avadan ziyade ciftciye benziyorlard:.
fligkiler kuruyorlardi. Arkadagliklar kuruyorlardi. Tanigtik-
lar insanlara nasil giiven telkin edeceklerini 6greniyor; sun-
duklan iiriinler ve firsat hakkindaki inanglarimi maharetle
aktariyorlardi. Amaglart muhtemel katilimcilarini gruplarima
derhal kazandirmak degildi. Oncelikli hedefleri, onlar1 ken-
dilerine sunduklari hakkinda egitmek ve sonra bunu yapmak
isteyip istemedikleri konusunda karar vermelerine miisaade
etmekti.

Fakat inatgiyd:
eksikligimi sayilarla telafi etti
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Bu durum benim igin stratejide BUYUK bir degisiklik de-
mekti ve artik olaylara farkli bakmaya bagladim. Kendimi
muhtemel katiimcinn yerine koydum ve benim igin neyin
cazip olabilecegini ve Ote yandan, nelerin beni savunmaya
sevk edebilecegini diistindiim. Profesyonellerin neden sahane
sonuclara ulagtigini anladim. Képek balig: gibi davranmak-
tansa, teknik direktor veya damgman gibi davramyorlardi.
iliskiler kuruyor, sonra insanlarin problemlerine sagduyulu
coziimler sunuyorlardi. Bu kimin hoguna gitmez ki?

Profesyonellerde dikkatimi ceken diger sey, sunduklar
{irinlerini veya firsatlarim “pazarlamaya” calismamalartydi.
Bunun yerine, zamani geldiginde, muhtemel katilimcinin du-
rumuna gore, onu iki seyden birini yapmaya davet ediyor-
lardi.

Yaptiklar ilk sey, insanlar1 grubun bagka bir tiyesiyle bire
bir veya ikiye bir toplantiya, {iglii bir telefon goriigmesine, ev-
lerinde bir kiigiik grup sunumuna, internet iizerinden veya
yerel bir oteldeki toplantiya veya daha biiyiik bir sirket et-
kinligine veya kongresine davet etmeleriydi. Profesyoneller,
giiven telkin etme ve inang aktarimi s6z konusu olunca, kisi-
sel etkilesimin kritik bir bilesen oldugunun bilincindeler, bu
ytizden insanlarla miimkiin oldugu kadar ¢ok irtibat kurma-
ya calistyorlar.

Yaptiklan ikinci gsey, insanlar1 bir arac1 incelemeye davet
etmekti. Muhtemel katilimaiy1 egitirken araglardan yararlan-
maya COK inanan biriyim. Bu araglar ¢ok ¢esitlidir. CD’ler,
DVDrler, dergiler, brosgiirler, internet siteleri ve internet {ize-
rinden yapilan tanitimlar. Baz1 sirketlerde, insanlarn iiriin-

den bir 6rnek almasina ve bu 6rnegi arag olarak kullanmasina
dahi miisaade edilir.
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Teknolojinin muhtemel katilimcilar! egitec.elf daha da elve,
risli yontemler sunarak evrilmeye devam ettigine stiphe Yok
fakat ben tecriibeye dayanan kisisel bir di?@‘?nfe?’le araya gir:
mek istiyorum. Teknoloji insanlara kaliteli .bllgxyx.gabucak ak.
tarmamuza imkan tanirken, ote yandan ﬁzﬂ(sel"blr arag gibyg;
yoktur. Bitlerin ve baytlarin diinyasinda vegaven telkin ¢,

menin énemli oldugu Ag Pazarlamaciligl diinyasinda, fizjk.

sel bir ara¢ bunu gergege doniigtirtr

Muhtemel katimerys egitmek igin kullanilan bu iki yg,,
temden, etkinlikler en etkili olandir. Bunun l.)lrg.ok nedeni vy,
insanlarla bir araya gelinince ﬁzikscil bir etkl.leglm olur, by da
yardim eder. Onemli bir “sosyal kan,-

gesi ortaya cikar. Muhtemel katilimcinin l?a§ka aktif katiln,.
alarin oldugunu gormesi ve onlarin nasil 1ns-a.nlar olduguny
ogrenmesi degerlidir. Burada iiriin ve maddi imkén hakkp.
da egitim verilir. Muhtemel katilimcilar saglanan desteg;i ilk
elden gorme imkanmna sahip olur ve her seyi tek baslarin,
yapmak zorunda olmadiklarin1 anlarlar. Bu etkinliklerde,
cogu kez, heyecan ve hos bir telag vardir. Katihmailar, diger
insanlarin islerinin nasil gittigine dair hikayeleri de dinleme
firsat1 bulurlar.

Bunlar faydalardan bazilaridir. Etkinliklerin tek zayif nok-
tasi, 6zellikle cok yeni katilan bir insan i¢in programlama
yapmanin ve onay almanin zor olabilmesidir. Eger gerekli be-
cerileriniz yoksa yirmi kigiyi davet edip sadece bir iki kiginin
gelmesiyle kargilagabilirsiniz. Bu durum cesaret kirici olabilir

giiven agilanmasina

Biiyiik ve genisleyen bir organizasyon kurmak igin bir
aracin daha iyi bir ilk adim oldugunu kegfettim. Unutmayn,
amacimiz egitim ve durumu kavratmak. Insanlarin sahip ol-
dugumuz seyi tanimasim ve bunun kendi hayatlarmna nasil
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fayda getirebilecegini anlamalarin istiyoruz. Arag, insanlarin
yogun hayatlarinin ortasinda egitilmesi (ve umarim heyecan-
Janmast) igin miithis bir yoldur. Sizinle gériismek igin gsehrin
bir ucundan oteki ucuna araba kullanarak gelmeye vakitleri
olmayabilir, ama arabalarinda CD dinleyebilir, kisa bir DVD
seyredebilir, bir dergi okuyabilir veya internetten yayinlanan
bir sunumu izleyebilirler.

Eger benim meslek hayatima doniip bakarsaniz, aracglarin
penim icin her seyi degistirdigini goriirsiiniiz. 1990'da sirke-
tim dinamik ve heyecan verici bir video ile ortaya ¢ikti. Tane-
si 15 dolard1. Son derece pahali olmasina ragmen, bu paraya
degiyordu, ¢iinkii insanlar1 o videoyu izlemeye nasil davet
edeceginizi 6grendiginizde elde ettiginiz sonuglar ¢arpiciydi.

Sirketteki herkes insanlar1 videomuzu izlemeye davet
etmeyi merkeze alan giinliik bir faaliyet tizerine odaklandh.
Hicbir dikkat dagmikligina miisaade etmedik. Tiim kiiltiiri-
miiz bu strateji etrafinda dondii ve biiylimemiz tavan yapt.
Etkinlikler hala 6nemliydi, ama muhtemel katilimcinin vide-
oyu izlemesinden sonraki ikinci bir adimdi.

Bu yeni yontemi benimseyerek nihayet kendi organizas-
yonum ortaya ¢ikt1 ve ben benimle ya da bensiz biiyiiyebilen
bir gruba sahip olma tecriibesinin zevkini ¢ikarabildim. Tas-
vir edemeyecegim kadar keyifliydi. Grubum birkag¢ diizine-
den birkag ytize, sonra da birkag bine ¢ikti. Biitiin yaptigim,
bagarih bir sekilde insanlar: bir video seyretmeye davet ede-
bilmeyi, arkasindan bir etkinlige davet ile devam edebilmeyi
ve ayni seyi diger herkese 6gretebilmeyi 6grenmekti.

Meslek hayatimin ikinci kesfi bir ses kaseti oldu. Evet, ka-
set dedim. 1992 yiliyd: ve elimizdeki tek sey buydu. Sirket
yeni ve heyecan verici bir sey baglatiyordu ve ben kisisel ola-
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" rak bu firsati detayli bir sekilde agiklayan bir ses kaydi haz,,.
ladim. Tanesini 50 sente sattik, bu masraflarmizi ‘s:lkaHYOrdu_
Bir yildan kisa bir zaman iginde 0 kiiciik ses kaseti bir mily,
kopyadan fazla satild1. Sirketimizdeki insanlara muhtemg|
katihmeilar: o kaseti almaya, arabalarina takip hemen din]e.
meye nasil davet edeceklerini sgrettik. Sonuglar sahaneydi,

insanlan, énce 100 kaset almalar, bunlar1 tanidiklari her.
kese ulagtirmalari konusunda egittik ve bundan sonra kasetj
giinde iki kigiye ulagtirmaya odaklanmalarini sagl.adlk. Bu
basit yontemi kullanarak, yillik gelirim yaklasik 1 milyon do.

lara yiikseldi.
Farkli sirketler iglerini biiyiitmek igin farklt araglar ve fark-

I1 etkinlik stratejileri kullaniyorlar. Bazilar1 ev partilerinden
yararlanuyor. Bazilari internet iizerinden tanitimlar yapiyor-
lar. Bazilar1 dergi ve tanitim brogtirleri kullanarak bire bir go-
riismelerden faydalaniyor. Siz kendi olusumunuzda neyin en
iyi sonug verdigini kesfedin, giinliik faaliyet yonteminizi ge-
listirin ve grubunuzdaki insanlari ayn1 seyi etkili bir bigcimde
yapmak ve muhtemel katithmalarii kazanmak konusunda
egitin.

Bir profesyonel olarak, muhtemel katilimcilarinizi bir araci
incelemeye ya da bir etkinlige katilmaya davet edeceksiniz.
Simdi size neyi YAPMAYACAGINIZI soyleyeyim: Insanlari
ikna etmeye ve hikmetinizle diinyay1 kendinize hayran birak-
maya CALISMAYACAKSINIZ; zira boyle bir yaklagim ego-
nuzu besler fakat ayn1 zamanda banka hesabiniz1 kiigiiltiir.
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imdi size Ag Pazarlamacbginda mali bagimsizlik igin
{irettigim kendi formiiliimii vermek isterim.

fste benim Ag Pazarlamaciliginin siradanhigini kirmama
yardnna olan formiil buydu, sizin de aym seyi yapmaniz
saglayacaktir.

Yillarca insanlar1 bana katilmaya ikna etme becerime
odaklanip, sadece bu becerime bel bagladim. Sonra yapti-
gim seyin aymisini yapma konusunda egitebilecegim birkag
snemli lider bulma agamasina yiikseldim. Ve nihayet, size
simdi verdigim formiilii 6grendim ve biiyiik bir insan grubu-
nun uzun bir zaman diliminde birkag basit seyi miitemadiyen
yapmalarini ve bunu yapmaya devam etmelerini saglamaya
odaklanmaya bagladim. Bu oldugu zaman da her sey daha
iyiye gitmeye bagladi.

Bunlar temel konular. $imdi davet etmeyle ilgili duygu-
lar hakkinda konugarak bir ara verelim. Bu konuda belli bagh
dért kural vardir.

Bir Numarali: Kural

Kendinizi sonugtan duygusal olarak ayri tutmalisiniz. Bu
son derece 6nemli. Hatirlaymn, ilk amacimiz egitim ve duru-
mu kavratmak. Yeni bir miisteri bulma veya yeni bir distribii-
tor kazanma degil. Diger bir deyisle, duygularinizi sonuctan
ayn tutarsaniz ve sadece egitime ve durumun kavranmasimna
odaklanirsaniz her sey gok kolaylagir.

Bu kulaga basit gelir ama yapmas: zordur. Hepimiz bu ige
grubumuza bazi miithis insanlar dhil edebilme timidiyle gi-
reriz. Bu beklentilerden uzak durmak zordur. Fakat unutma-
ym, biz aver degiliz. Kopek baliklan degiliz. Isimiz insanlar:
egitip onlarin teklif ettigimiz seyi anlamalarina yardima ol-
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maktr. insanlara nasil daha iyi bir hayat ¥ agayabileceklerin
ak davraniriz.

dair 6nerilerini sunan danigmaniar olar
stribiitor bulmaya odak.

Eger bir miigteri veya yeni bif di
larursaniz, siirekli hayal kirkligma ugfaffmf_z e muhtemg|
katilimeilarinizin sizden uzaklagtigi! goriirsuntiz.
Eger egitime ve durumu kavratmaya Oda“a;ursan}z, ke-
yif alirsiuz ve muhtemel Kkatilimailariniz da bu deneyimden

zevk alirlar.

{ki Numaral Kural
an, davet etmey€ baslayinca fark-

Kendiniz olun. Bircok ins -
11 bir insan oluyor. Bu da herkesi rahats1z eder. Kendiniz olun,
Gadece kendinizin en iyi hali olmaya odaklamn.

/¢ Numaral1 Kural
Biraz tutkulu olun. Heyecan ve sevk pulasicidir. Biraz ateg-
Gize ilham veren bir miizik

Jenmekte zarar yok. Odaklanin. b,
dinleyin. Telefonda Konusurken giiliimseyin. Sizi temin ede-
rim, olumlu duygunuz daha iyi sonuglara doniigecektir.

Dért Numaral: Kural

Saglam bir durug gosterin. Bu benim icin 6nemli bir ku-
raldi. Baslangigta ¢ok giivensizdim. Kimsenin beni ciddiye
alacagini diigiinmiiyordum. Fakat profesyonelleri izledikge,
duruslar dikkatimi gekti. Cesurdular. Kendilerine giivenliy-
diler. Kuvvetliydiler.

Béylece ben de cesur olmaya karar verdim. Siirekli 6zir
dilemeyi biraktim. “Evet, simdiye kadar hayatimda birgok
isim oldu ama bu igin aradigim degisimi getirecegini umuyo-
rum” demek yerine “Bilin bakalum, ne diyecegim? Bu nokta-
ya kadar yasadigim hayattan biktim, usandim artik; kontroli
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Urtnunuzu veya Sundugunuz Firsati Anlamaya Davet Etmek

ele almaya karar verdim. Bu konuda kendime karg1 iddiaya
giremem ¢iinkii ok ciddiyim.” Aradaki farki hissedebiliyor

musunuz?

Kendiniz olun, ama daha CESUR olun. Kendiniz olun,
ama daha KUVVETLI olun. Kendiniz olun, ama kendinize
daha GUVENLI olun; en azindan davette bulunurken. Bunu
paslangicta kisa siireler yapabildigimi gordiim ve tipk: yeni
bir kas geligtirir gibi, zaman iginde daha uzun siireler becer-
meye bagladim ve nihayet bu nitelik benim bir parcam haline
geldi.

iste artik sahneyi kurduk, simdi de davet formiilii iize-
rinden devam edelim. Bu formiil telefonla veya yiiz yiize
kullanilmak igin tasarlanmugtir. Telefon mesaji, e-posta veya
herhangi bagka iletisim araciyla kullanilmak i¢in DEGILDIR;
sadece telefonda veya yiiz yiize. Bu sizin sicak piyasadaki
muhtemel katihimailariniz (tamdigimiz kisiler) veya soguk pi-
yasadaki muhtemel katilimailarimiz (hayatinizi yagarken ta-
nighiginiz kisiler) icin yararli olabilir. Bu iki grup igin de size
ornekler verecegim.

Profesyonel bir davetin sekiz adimi vardir. Bu kulaga kar-
magik gelebilir ama biraz tecriibe ettikten sonra edinilmesi
kolay bir beceri oldugunu goreceksiniz.

Birinci Adim: Acele edin.

Ikinci Adim: Muhtemel katiimaya iltifat edin.

Ugiincii Adim: Davetinizi yapin.

Dérdiincii Adim: Sunu teklif etsem, kabul eder miydin(iz)?
Beginci Adim: Birinci onay — zaman taahhiidiinii alin.

Altinct Adim: ikinci onay - zaman taahhiidiinii alin.
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Yedinci Adim: Bir sonraki telefon goriismenizip, :
ayarlaym. *
Sekizinci Adim: Telefonu kapatin.

Birinci Adim: Acele edin

Bu psikolojik bir konu. Insanlar hep bir seylerin o
kosan insanlardan daha ok etkilenirler. Sayet her telif“den
nuza veya yuz yuze goriismenize aceleniz oldu 4 iZlenion.u:
vererek baglarsaniz, davetiniz daha kisa stirecek, dah, %
ruyla muhatap olacak, daha az direncle kar§11a$aCakslnuSo.
insanlar size ve zamaniniza kars1 daha saygih OIacaklardn. Ve

Tanidik muhtemel katilimeilar igin ornekler:

“Konugacak ¢ok vaktim yok, ama sana ulasmam gergekten
onemliydi.”

“Yapmam gereken bir ton is var, ama neyse ki sana ulaga-
bildim.”

“Kapidan gikmak iizereyim, ama seninle cabucak konug-
mam lazim.”
Yeni tamsilan muhtemel katilimcilar i¢in ornekler:

“Simdi bu konuya girmenin zamani degil, hemen gitmem
lazim ama...”

“Gitmem lazim ama ...”

Mesaiji aldiniz mi? Acil bir durumdaymug tavri takinin.

Sizinle paylagtigim drneklere gelince, sdzciiklere ¢ok takil-
may1n. Sadece ana mesaja odaklanin ve kendi sozciiklerinizi
kullanin. Insanlara yogun oldugunuzu, yapacagunz iglerini
zin ¢ok, vaktinizin kisith fakat onlarla cabucak konugmann
snemli oldugunu bildirin. Bunu sdylerken sesiniz biraz tu
kulu olsun.
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jkinci Adim: Muhtemel Katilimciya Iltifat Edin

Bu 6nemli. Samimi bir iltifat (ki samimi olmas1 gerekir)
gergek iletisim kapisini aralar ve muhtemel katilimeinin soy-
leyeceginiz seyleri dinleme konusunda daha istekli olmasir

saglayacaktir.

Tanmidik muhtemel katilimcilar igin ornekler:

“Cok bagarili oldun, isini yapis sekline hep saygi duy-
dum.”

“Bana her zaman destek oldun, bunu ¢ok takdir ediyo-
rum.” (Ozellikle aileye ve yakin arkadaglara kars: ¢ok etki-
lidir.)

“Is hayatina miithis uygun bir zekan var, bagkalarimin go-
remedigi seyleri gorebiliyorsun.”

“Seni tanidigimdan beri, yaptigin iste en iyisi oldugunu
diigiintiyorum.”

Yeni tamgilan muhtemel katilimcilar igin ornekler:

“Bana gimdiye kadar aldigim en giizel hizmeti siz verdi-
niz.”

“Cok zekisiniz. Ne igle meggul oldugunuzu sorabilir mi-
yim?ll

“Bunu miithis bir tecriibeye ¢evirdiniz.”

Mitifatin piif noktas;, SAMIMI olmas gerektigidir. Muhte-
mel katilimciniza iltifat etmek igin gergekten kullanabilecegi-
niz bir sey bulun ve kullanin. Bu basit adim davet sonuglari-
niz1 kelimenin tam anlamiyla iki katina ¢ikaracaktir. Acelem
var tavn ve iltifatla bagladiginizda karsinizdakinin davetinize
olumsuz cevap vermesi ¢ok zor bir hale gelir. insanlar ¢ok sik

iltifat duymazlar. Iltifat onlara kendini iyi hissettirir. Muhte-
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mel katihmailarimizin iletisime girmeye ¢ok hazir by
gini goreceksiniz. v

Profesyonelleri incelerseniz, diiriist ve samimj iltifa
insanlan siirekli iyi bir ruh haline soktuklarin, 80riirggs,
Bu, karsilikli anlayis gelistirmeye, insanlarin Zihinleri:inuz'
maya ve en ¢ok da, bizim egitim ve kavratma am - ag.
ceklestirmeye yarar. ger-

Uciincii Adim: Davetinizi Yapin

Bu tek tip bir tavrin her seye uygun GELMEYECE; B

durumdur. Ag Pazarlama Profesyoneli icin ii¢ gesit dave
yaklagimui bulunmaktadir.

Dogrudan Yaklagim

Bu insanlart KENDILERI icin sunulan bir firsat ile ilgi-
li bilgi almaya davet ederken kullamlir. Cogu insan biitiin
muhtemel katilimcilarina Dogrudan bir Yaklagim gosterirler,
Konusma genellikle soyle ilerler: “Seni zengin edecek bir yol
buldum! Gel sana anlatayim...” Buradaki tutkuyu anliyorum,
fakat eger bir milyonerden ¢agr1 almiyorlarsa, gergekten kim
bu konuda heyecanlanur ki?

Bu, Dogrudan Yaklagim ige yaramaz anlamina gelmez. Ta-
bii ki yarar. Davet siirecinizde énemli bir yeri vardir. Ancak,
sizi taniyan ve saygi duyan ya da daha iyi bir seyler aradigin
bildiginiz kigiler icin saklanmali.

tlanyla

Tamdik muhtemel katilvmcilar i¢in ornekler:

“Bana (isinden nefret ettigini, daha ¢ok paraya ihtiyacin
oldugunu, yeni bir ev bulmak istedigini vesaire) soylediginde
ciddi miydin, yoksa sadece laf olsun diye mi konuguyordun’
(Neredeyse her zaman hepsi de ciddi olduklarin Sﬁyleyecek:
tir.) Harika! Sanirim ben (bu problemini ¢zecek veya istegin!
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{riintntizd veya

yol puldum senin igin.” Bu onlarin bir

y bir
stirecek) D1 da arzu alanm bildiginiz du-

e -
erfnerlil\" sizlik, ihtiyac ya
mlar igin geqerlidir.
ﬂsamnm ben iklml

yol buldum-"
bir isle tam bir servet yapabilecek in-

zin nakit akigini gergekten miithis yiik-

seltecek bir

#Benim puldugum it
sanlgfl diigtiniince aklima sen geldin.

vHala is (ya da farkl: bir ig) artyor musun? Ben ikimizin
biitiin risklerden armnmig biiyiik bir ige girismesini saglayacak
i
pir yol puldum.”
uSimdi sana, kayit digi olmak tizere, bir soru sorayim. Eger
vinden yar1 zamanlt calismaya baglayabilecegin ve tam za-
:nanll gelirini kargilayacak bir ig olsaydi, bu ilgini ¢eker miy-
di?”
Yeni tanigilan muhtemel katihimcilar igin ornekler

“Gelirinizi cesitlendirerek arttirmayi diistindliniiz mi
hi¢?”

“Mesleki seceneklerinizi agik tutuyor musunuz?”

“Simdi yaptiginiz isi meslek hayatinizin geri kalan kismn-
da da yapmaya devam etmeyi mi planliyorsunuz?”

Bu yeni tanugilan muhtemel katilimalar igin yazilmis me-
tinleri veya bunlarin degisik sdyleniglerini su ciimleyle de-
vam ettirebilirsiniz:

“Sizin ilginizi ¢ekebilecek bir sey var bende. $imdi bu ko-
nuya girmenin tam zamarndir fakat...”

Dolayli Yaklagim

. By, insanlarin baglangigtaki direncini kirmaruz ve teklifi-
niz hakkinda onlari egitmeniz igin diger bir kuvvetli yoldur.
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Dolayh yaklagim muhtemel katihmaidan yardim, bilg;
si veya danugmanlik istemekle ilgilidir. Ben by Yakla
basladigim zamanlarda yaygin olarak ve gok basar
landim. 23 yagimuin giiven vermemesinden dolay, Dogry, dey
Yaklasimdan pek basariyla yararlanamadim. By nedene o
dimi geri planda tutup muhtemel katilimcinin egosuna l'u
etmeyi 6grendim. Bu inanilmaz derecede ise yarads, hajs 4
yariyor.

§ln'll lk
Yla ky;.

Tanidik muhtemel katitlimcilar igin ornekler:

“Yeni bir ige hentiz bagladim, ¢ok gerginim. Bu igte yol al.
madan 6nce tarudik birisiyle pratik yapmam gerekiyor, Acabg
senin iizerinde pratik yapabilir miyim? (Bu aile iginde ve ya-
kin arkadaslarla ¢ok ise yarayan MUTHIS bir yaklagimdir,y”

“Cok heyecan duydugum bir is alan1 buldum, ama ne bjj;.
yorum ki? Sen ¢ok tecriibelisin. Bu igi senin tizerinde kolayca
uygulayip uygulayamadigima bir bakar misin, bana dogny
yolda olup olmadigimi séyler misin?”

“Bir arkadasim bana bir ige baglarken yaptig1 en iyi seyin
saygl duydugu insanlarn fikrini alma, onlarin rehberligine
bagvurma oldugunu soyledi. Eger sana kisaca anlatsam, (be-
nim igin) bunu yapar misin?”

Yeni tanisilan muhtemel katilimcilar igin ornekler:

Bagka sehirden, bolgeden veya tilkeden birisiyle tamgtigi-
nizda, eger sirketiniz orada is yapiyorsa soyle diyebilirsiniz:

“Sirketim sizin bolgenizde genigliyor. Bana bir yardimda
bulunup bu isi inceleyerek yagadigimz yerde bagaril olup
olamayacagin sdyler miydiniz acaba?”

Uriiniiniiz hakkinda size faydal: bilgi girdisi saglayabile-
cek birisiyle taniginca soyle soyleyebilirsiniz:
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Ur

“Cok anlaml1 oldugunu diisiindiigiim bir {irtinle yeni bir
ama sizden bu konuda biraz bilgi almak ister-

ige bagladlm,
bana fikrinizi sdyler miydiniz?”

dim Bir g0z atip

Siiper Dolayl Yaklagim

Ugiincii yaklagim Siiper Dolayh Yaklagimdir. Bu yaklagim
inanilmaz derecede kuvvetlidir ciinkii birgok psikolojik sevi-
yede etkili olur. Bu yaklaglmda, muhtemel katilimciya aslinda
bu konumda olmadigint, kendisinden sadece isinizden yarar-
lanabilecek bagka birisini tan1y1p taumadigim 6grenmek iste-
diginizi soylersiniz. Cok etkilidir.

Tamdik muhtemel katihimcilar igin ornekler:

“Yaptigim ig sana uygun degil, fakat sunu sormak istiyo-
rum: Hirsly, para—odakh, hayatina daha fazla nakit akis1 sagla-
ma fikri hakkinda heyecan duyacak kimleri taniyorsun?”

#Eylerinden yapabilecekleri saglam bir is arayan kimleri
tantyorsun?”

“slerinde duvara toslamus, gelirlerini cesitlendirmek iste-
yebilecek kimleri tantyorsun?”

“Bu bolgede genigleyen bir sirkette galigtyorum ve ek bir
nakit akigmna ilgi duyabilecek bazi zeki insanlar arriyorum. Bu
tanima uyabilecek birilerini taniyor musun?”

Cogu durumda isim vermeden 6nce sizden biraz daha bil-
inin arkasinda bu igin kendileri icin

gi isteyecekler (bu istekler
uygun oldugu diigiincesini tagtyan bir plan ve merak yatmak-

tadir, fakat bunu size hemen belli etmeyeceklerdir).
Sizden daha fazla bilgi istediklerinde soyle cevap verebi-
lirsiniz:
“Bu mantikh. Tabii, arkadaglarna bahsetmeden once ken-
din biraz daha bilgi almak istiyorsun.”
67
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Sonra dordiincii adima gegebilirsiniz.
Yeni tanigilan muhtemel katilimcilar igin 6rnekler:

Siiper Dolayl Yaklagim bu grup igin de tamamer, ,
Tanidik muhtemel katihmcilar igin yazilanlar veya b
lanlarin kendinizce daha rahat soyleyis sekillerinj kull

Yudy,
u Yaz.
amip,

Dérdiincii Adim: Yapsam, Yapar misin(iz)?

Bu soru uzun zamandir benim gizli silahim olmugt,,. B
yiik ve basarili bir Ag Pazarlamacilif isini kurma Sﬁ"ecind.
kargilastigim, biiyiik bir farkla, en etkili ifadedir. )

“Bir DVD versem, seyreder misin(iz)?”
“Bir CD versem, dinler misin(iz)?”

“Bir dergi (veya bagka basih bir materyal) versem, oky,
musun(uz)?”

“Tamitim yapan bir internet sitesinin adresini versem, ora.
daki tanitimi izler misin(iz)?”

“Internetten yapilan bir toplantiya davet etsem, katilir
misin(1z)?”

“Sadece davetiyeyle girilebilen bir konferansa davet et-
sem, gelir dinler misin(iz)?”

Bu soru birgok sebepten dolayr COK KUVVETLIDIR.

Birincisi, kargilikli bir durumdan bahsetmektedir. insanla-
ra bir sey sunarak onlardan bir gey talep etmeniz s6z konusu.
Bu tip durumlarda insan olarak olumlu cevap verme egili-
mindeyiz.

Ikincisi, bu sizi kuvvetli konuma getirir. Kontrol sizdedir.
Yalvarmiyorsunuz. Yardim istemiyorsunuz. Sadece bir deger
degis tokusu oneriyorsunuz.
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Ucglinciist, bu SIZIN degerli bir seye sahip oldugunuza
igaret eder. Diger kisi kargilik olarak bir sey yaptig siirece si-
zin de bir sey yapacaginizi sdyliiyorsunuz. Sahip oldugunuz
seye deger verdiginiz zaman insanlar size saygi duyacaktir.

Ben ilk basladigimda bu sihirli soruyu bilmiyordum.
#Videomu izlemeni(zi), {irtiniimii denemeni(zi), CD’'mi din-
lemeni(zi) vesaire gercekten ¢ok ama ¢ok istiyorum.” gibi sey-
ler saylﬁyordum. Sonuglar1 tahmin edebilirsiniz. Psikolojik
olarak tamamen zayiftir. “Ben sana/size sunu yapsam, sen/
siz de (benim icin) bunu yapar musin(1z)?” seklinde konustu-
gunuzda ise bu bir ig konugmas olur. Eger “Senden/sizden
sunu yapmani(z1) gergekten ama gergekten gok istiyorum”
diye konusursaniz, limitsiz konugmus olursunuz ki imitsiz
bir distribiitor hi¢ cekici DEGILDIR. Sayet bu yaklasimi kul-
landiysaniz neden bahsettigimi zaten biliyorsunuzdur.

“Ben sana/size sunu yapsam, sen/siz de (benim igin)
bunu yapar msin(1z)?” ciimlesi sonug alir. Insanlara “evet”
dedirtir. Muhtemel katilmalarin bizim sahip oldugumuz
seyi farkli bir 151k altinda gérmelerine yardima olur. Hatirla-
yin, bizim amacimiz egitim ve onlarin durumu kavramasim
saglamaktir. “Ben sana/size sunu yapsam, sen/siz de (benim
icin) bunu yapar musin(1z)?” bizim bu hedefe ulasmamiza
yardimci olur.

Cagriy1 “acelem var” tavriyla baglatip muhtemel katilim-
aya iltifatta bulunduysaniz ve ardindan bu soruyu sorduysa-
niz, hemen hemen % 100'liik bir oranla cevaplar “evet” ola-
caktir. Artik beginci adima gegebilirsiniz.

Biraz daha bilgi isterlerse onlara, “Daha fazla bilgi
istemeni(zi) anliyorum, fakat aradigin(iz) her sey burada
(DVD'de, CDrde, dergide, internet adresinde vesaire) var.
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Benim bahsettigim seyi anlamanin en iyi yoly bu mgy

. o “ ery.1.
incelemen(iz)dir. Bu nedenle, eger ben buny sana /s, Tyal;
sem inceler misin(iz)?” ciimleleriyle karsilik verin, .

Sayet “hayir” derlerse, vakit ayirdiklart icin onla
kiir edin ve ayrilin. Ayrica, neleri daha iyi yapabili
ilk ti¢ adiminiz1 gézden gegirin. Fakat materyalinizj
VERMEYIN.

Ik dort adim gergeklestirdiniz ve karsinizdaki kisi “evepr
dedi! Bagardimiz! Materyalinizi incelemeyi kabul etts Bu
sizin pesinizden gelecekler mi demektir? Hayur, Aslinda, eger
sadece ilk dort adimi kullanirsaniz, muhtemel Katilimeyyy,.
mzdan sadece %5'i yapacagin sdyledigi seyi yapar, 75 ise ye-
terli bir miktar degildir. %80’e ulasmak icin davet stirecinjz;
profesyonelce tamamlamaniz gerekir.

Ta tegel .
rdim gy,
kesin]ik]e

Beginci Adim: Onay 1 - Zaman Taahhiidiinij Alm

“Ben sana/size sunu yapsam, sen/siz de (benim icin)
bunu yapar mismn(1z)?” sorusunu sordunuz, evet cevabin; al-
diniz. Sonraki adim ise zaman taahhiidiinii almaktir.

“DVD'yi kesin olarak ne zaman izleyebilecegini(zi) dii-
stintiyorsun(uz)?”

“CD’yi kesin olarak ne zaman dinleyebilecegini(zi) dii-
stiniiyorsun(uz)?”

“Dergiyi kesin olarak ne zaman okuyabilecegini(zi) dii-
stinliyorsun(uz)?”

“Internet sitesini kesin olarak ne zaman ziyaret ede-
bilecegini(zi) diigtiniiyorsun(uz)?”

Onlara bir zaman vermeyin. (Bu da meslek hayatimin bag-
larinda yaptigim bagka bir hatadir.) Sadece soruyu sorun ve
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cevap vermelerini bekleyin. Bu soru, onlarin programlarin
ve bagka taahhtitlerini diigiinmelerini, materyalinizi inceleye-

cek bir yer bulup biitiin bu bilgiyi size iletmelerini saglar. Bir
pagka deyisle, durumu gergek hale getirir.

“Ben sana/size sunu yapsam, sen/siz de (benim igin)
punu yapar misin(1z)?” sorusunu ilk sordugunuzda ve evet
cevabi verdiklerinde, bir giin yaparim anlamindaydi. Zaman
taahhiidiinii alinca durum gergek olmaya baslar. Buradaki tek
onemli sey size bir zaman vermeleridir. Hangi zaman verdik-
leri 6nemli degildir. Kendi programlarini diisiinmelerine ve

materyalleri ne zaman kesinlikle incelemis olacaklarini size
soylemelerine izin verin.

%90 oraninda size bir cevap vereceklerdir. Geri kalan
%10’dan ise miiphem bir cevap gelecek, “Bir ara yaparim”
gibi bir sey sOyleyeceklerdir. Eger boyle bir sey soylerlerse
“Zamanini(z1) veya kendi zamanimi boga harcamak istemem.
Kesin olarak incelemis olacagin(1z) bir zaman belirlesek ya!”
diyebilirsiniz. Hatirlayin, inceleyeceklerini dérdiincii adimda
zaten sdylemisglerdi. Bu yalmizca zaman taahhiit ediyor. -

Biitiin bunlarin en 6nemli noktasi, simdiye degin iki kez
“evet” demis olmalari. [Ik 6nce “Ben sana/size sunu yapsam,
sen/siz de (benim igin) bunu yapar mism(1z)?” sorusunda,
daha sonra onlardan zaman taahhiidiinii aldigimzda.

Boylece .artik onlara materyalinizi verebilirsiniz, dogru
mu? Hayur. Isiniz daha bitmedi. Profesyoneller islerini bitir-
meden &nce bir iki adimu daha yerine getirmek igin birkac sa-
niye daha harcarlar.

Altinci Adim: Onay 2 - Zaman Taahhiidiiniin Ta-
ahhiidiinii Alin

Eger size DVD'yi Sal1 akgsamina kadar seyredeceklerini soy-
lerlerse, cevabinz séyle bir sey olmahdir: “Oyleyse, Carsam-
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ba sabah1 seni/sizi ararsam, kesinkes izlemig olacy
dogru mudur?”

keing,

’

Eger CD'yi Pergembe sabahina kadar dinleyeceklerini '
lerlerse, cevabinuz sdyle bir sey olmalidir: “Oyleye Per b
be giiniiniin ilerleyen vakitlerinde seni/sizi ararsam, e <
kes dinlemis olacaksin(iz), dogru mudur?” n.

Eger internetteki tanitimi 1 Temmuz’a kadar iZlemi§ ok
caklarini soylerlerse, cevabimiz goyle bir sey olmalidyy. «
leyse, 2 Temmuz'da seni/sizi ararsam, kesinkeg iZIEmj;
olacaksin(iz), dogru mudur?”

Ya dogal olarak evet diyecekler ya da taahhiit ettikleriy;
zamaru biraz daha ayarlayacaklar. Her haliikarda, alting, ad.
min Snemi sudur: Artik size {i¢ kez taahhiitte b“1unmus1ardl,
ve bdylece pesinizden gelme olasiliklart cok daha yiiksektiy,
ayrica da;

Materyallerinizi inceleyeceklerini ve bunu belirli bir za-
mana kadar yapacaklarini sylediler; ardindan onlan arads-
gmizda materyalleri incelemis olacaklar. Sorulari sordunuz.
Verdikleri cevaplar randevuyu saglamis oldu.

Yedinci Adim: Onay 3 - Bir Sonraki Cagrinin Za-
manini Belirleyin

Bu adim basittir. Sadece sunu sorun: “Sana/size hangi nu-
maradan ve ne zaman ulagabilirim?” Onlar da size kendile-
rine en uygun olanu sdylerler ve artik gercek bir randevunuz

‘ ol
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Jyr. Biitiin yapmaniz gereken, arayacaginizi sdylediginiz

var
Jamant unutmadiginizdan emin olmak.

pDort kez uppvet” dediler. Tim davet birkag dakika siirdii ve
m ve durumu kavratma konusunda bagarili olma ihtima-

egiti
ten yaklagtk 780'e gkt

Jiniz %5’
Gekizinci Adim: Telefonu Kapatin
Unutmayn, aceleniz var, dogru mu? Randevuyu kesinles-

i Kkesinlestirmez, birisine sdylenecek en giizel sey sudur:
uGiizel, g(‘jrﬁ§mek {izere 0 zaman... Bir yere yetismem lazim!”

Cogu insan randevuyu kesinlestiriyor, sonra konugma-
ya devam ederek onu ise yaramaz hale getiriyor. Hatirlayin,
amacimiz egitim ve durumu kavratma ve igin ¢ogunu {liglincti
sahis olan aracimizin yapmasina izin verecegiz.

iste size sekiz adimdan baz1 ornekler:

Tamdiginiz, iginden nefret eden bir kigi - Dogrudan Yaklagim

“Selam, konusacak ¢ok vaktim yok, ama sana ulag-
mam 6nemliydi. Dinle, sen finans konusunda tandi-
gim en zeki insanlardan birisin ve senin bu y6niini
hep takdir etmigimdir. isini gergekten sevmedigini
sdylediginde ciddi mi soylityordun yoksa saka mu
| yapiyordun?” (Ciddi olduklarini sdylerler.)
| “Giizel, sanirim sana bir ¢ikis yolu yaratacak bir yon-
tem buldum. Neden bahsettigimi sana benden daha
| iyi anlatabilecek bir CD var. Eger bu CD’yi sana ver-
| sem, dinler misin?” (“Evet” derler.)
“CD’yi kesin olarak ne zaman dinleyebilecegini dii-
stiniiyorsun?” (“Sal” derler.) “Oyleyse, ben seni Car-
| samba sabahi arasam onu kesinkes dinlemis olacak-
f sin, dogru mudur?” (“Evet” derler.)




Profesyonel Ol | Eric Worre

“Tamamdir, seni 0 zaman ararim. Sana hangi NUmg.
radan ve ne zaman ulagabilirim?” (Bilgiyi verirler,)

“Anlagtik. Goriismek iizere o zaman. Bir yere

yetig.
mem lazim, tesekkiirler!”

Yakin bir arkadag - Dolayl: Yaklagim

“Selam, kapidan gtkmak {iizereyim, ama seninle ¢,.
bucak konusmam lazim. Bir saniyen var mi? Giize],
Dinle, sen bana hep ¢ok yardima olmugsundur, py,
yoniinti ¢ok takdir ediyorum.”

“Yeni bir ise bagladim ve gercekten gerginim. [ge gi-
rismeden bir arkadasimda deneme yapmam lazim,
Sende denesem olur mu?” (“Tabii” derler.)

“Harika! Sana biitiin bilgiyi profesyonelce anlatan
bir DVD versem seyreder misin?” (“Evet” derler.)

“15 dakika uzunlugunda. Ne zaman kesinlikle sey-
redebilecegini diigiiniiyorsun?” (“Persembe” derler.)

“Oyleyse, ben seni Cuma sabahi arasam ony kesin-

kes seyretmis olacaksin, dogru mudur?” (“Evet” der-
ler.)

“Cok giizel, sana hangi numaradan ve ne zaman ula-
sabilirim?” (Bilgiyi verirler.)

“Sahane! Gériismek iizere o zaman. Bir yere yetig-
mem lazim, tesekkiirler!”

Cok bagarily birisi - Siiper Dolayl: Yaklasim
“Gok yogun oldugunu biliyorum, benim de igim ba-
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Beceri # 2 - Muhtemel Katilimcilannizi
Urtnunuzu veya Sundugunuz Firsati Anlamaya Davet Etmek

gimdan agkin ama seni yakaladigima memnunum.
Miithis basarili igler yaptin simdiye degin ve senin is
yapma yontemine hep saygi duymugumdur.”

“Son giinlerde yeni bir ise bagladim ve baz1 zeki in-
sanlar artyorum. Sana gore bir ig degil agikgas1 ama
sormak isterim, hirsh, para-odakli, hayatina énemli
bir miktar nakit akig1 ekleme fikriyle heyecan duya-
cak kimleri taniyorsun acaba?” (Bu tarife uyan bazi
insanlar1 tanidiklarini sylerler.)

“insanlara tavsiye etmeden 6nce daha fazla bilgi
edinmek istedigini anliyorum. Yaptigim isi ve aradi-
gim kisi tipini tam olarak agiklayan bir DVD var ben-
de. Kisa bir sunum. Sana DVD’yi géndersem inceler
misin?” (Inceleyeceklerini soylerler.)

“Tesekkiirler. Onu ne zaman kesin olarak inceleyebi-

lecegini diisiiniiyorsun?” (“Haftaya Pazartesi” der-
ler.)

“Tamam, haftaya Sali ararsam seni, kesinkes incele-
mis olacaksin, dogru mudur?”

“Tamamdir, Sali giinii ararim seni o0 zaman. Sana
hangi numaradan ve ne zaman ulagabilirim?” (Bil-
giyi verirler.)

“Tamam, ¢ok giizel. Destegin igin tekrar ¢ok tegek-
kiirler. Haftaya Sali konugmak {iizere...”

Size bir ey satarak iyi bir is yapmig olan, yeni tamigti§iniz muhte-
mel katilimct - Dogrudan Yaklagim

“$imdi bu konuya girmenin zamam degil, gitmem
lazim, ama siiper zekisiniz, ben de bazi zeki insan-
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lar artyorum. $imdi yaptiginiz igi meslek haYa
geri kalan kisminda da siirdiirmeyi Planliyq,
nuz?” (“Hayw” derler.)

mUSu~

“Gtizel. Sizin ilginizi gekebilecek bir sey va, beng

$imdi bu konuya girmenin zamani degil am, by ie:
biitiin detayiyla agiklayan bir DVD'im var. Size 0:1
versem seyreder misiniz?” (“Evet” derler.) :

“Ne zaman kesin olarak seyredebileceginizj disiing
yorsunuz?” (“Pazar” derler.)

“Oyleyse, Pazartesi arasam sizi, kesinkes ince]emi$
olursunuz, dogru mudur?” (“Evet” derler.)

“Tamamdir, pazartesi ararim o zaman. Sjze hane;
numaradan ve ne zaman ulagabilirim?” (Bilgilerin;
verirler.)

“Tamam, iste buyurun. Kusursuz hizmetiniz igin te.
rar tegekkiirler, yakinda goriismek iizere...”

Bunun nasil isledigini hissedebiliyor musunuz? Stiphesiy,
farkh tipte muhtemel katilimcilar igin bir¢ok farkl s8ylenig
sekilleri vardir, fakat umarim bu &rnekler her seyin nag bir
araya geldigini anlamaniza yardimei oluyordur.

Ciimleler bakimindan temel kavramlar: kapmaniz ve sg;-
cligii sozciigline ezbere kagmamaniz en iyisidir. Hayat boyle
islemez. Ancak muhtemel katilimcimiza aceleniz oldugunu
hissettirmeyi, sonra ona iltifat etmeyi, ardindan onu davet
edip, ondan sonra “Ben sana/size sunu yapsam, sen/siz de
(benim igin) bunu yapar misin(1z)?” sorusuyla ona bir ma-
teryal vermeyi, arkasindan anlattigim siirecle ondan taahbhiit
almay: ve nihayet telefonu kapatmay: veya daveti bitirmeyi
Ogrenirseniz, bagaril bir is yapmis olursunuz.
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Beceri # 2 - Muhtemel Katilimcilarinizi
Urtntunuzu veya Sundugunuz Firsatt Anlamaya Davet Etmek

Unutmayin, yeni katilma kazanmada iyi veya kot de-
peyim diye bir sey yoktur, sadece 6grenme deneyimleri s6z
konudur. Ag Pazarlama Profesyoneli olma yolculugunuzda
yapllabilecek en iyi sey, durum ne olursa olsun, istediginiz
zaman yeni katihmct kazanabilmek icin gerekli becerileri ge-
ﬁﬁﬁrmenizdir. O zaman sansh olma konusunda endigeye ge-
rek kalmaz. Bu nedenle, siirekli deneyin, deneyin, deneyin.

rird
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Beceri # 3
Muhtemel Katilimcilariniza
fjriiniinﬁzii ya da Firsati1 Sunma

u ana kadar muhtemel katilimcilar: tanimlama ve onlari

iiriiniiniiz veya sundugunuz firsat hakkinda daha fazla

bilgi edinmeye davet etme ile ilgili olan ilk iki beceriden
s5z ettik. Ogrendiginiz {izere, onlar1 ya bir arac1 (Dergi, bro-
siir, DVD, CD, internet sitesi vs.) kendi baglarina incelemeye
ya da herhangi bir etkinlige katilmaya davet edeceksiniz.

Eger bir arac kendi baglarina inceliyorlarsa, siz de yanla-
nnda degilseniz, yapacagz bir gey yoktur. Sadece takipte
olacagimzi soylediginizde takipte olun.

Sayet onlar incelerken yanlarindaysaniz, anlamaniz gere-
ken baz1 seyler var ve bunlarmn en énemlilerinden biri de su-
dur: Burada konu kesinlikle SIZ degilsiniz!

Bu benim zor kabullendigim bir durumdu. Ilk bagladigim-
da okuyabildigim her seyi okudum, dinleyebildigim her seyi
dinledim ve katilabildigim her egitim toplantisina katildim.
Yapabilecegim en énemli seyin sirketimle ilgili biitiin bilgiler
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hakkinda uzman olmak oldugunu; boylece birisi bana bir sey
sordugunda dogru cevaplarla orada olabilecegini diisiindiip,
Kulaga ok mantikli geliyor, degil mi?

Birisiyle oturur ve goyle derdim: “BEN simdi size iiriin]e.
rimiz hakkindaki tiim bilgiyi vereyim. BEN simdi size sirke.
timiz hakkindaki tiim bilgiyi vereyim. BEN simdi size 5deme
planimiz hakkindaki tiim bilgiyi vereyim. BEN simdi size ina.
nilmaz destek sistemimiz hakkindaki tiim bilgiyi vereyim.”

Sayet biiyiik ve bagarili bir organizasyon lfurr'n.ak.istiyOrS i
iz, bu yaklagimda biiyiik sorunlar var. Benim i¢in ilk sorun,
ne kadar 6grenirsem Sgreneyim cevaplayamadigim sorularin
beni afallatmasiydi. Kendimi uzman olarak lanse ettigim icin

afallayinca bu durum muhtemel katilimcinin kendisine sunu-
lan biitiin firsati sorgulamasina sebep olabiliyordu.

ikinci sorun, muhtemel katilimcilarimin ¢ogunun benim
uzman olmadigimu bilmesiydi. Bu yiizden, ben onlara gidip
kendimi otorite figiirii olarak tamttigimda, onlar bunun dog-
ru olmadigin biliyorlardi. Bu da aslinda onlar1 daha ¢ok kus-
kulandirtyordu.

Uciincii sorun ise, ben uzmanlagsmadaki bagsarimi ne ka-
dar 6n plana ¢ikartyorsam organizasyonumdaki diger distri-
biitérler kendilerini daha geri planda tutuyorlard: ve sonug
olarak, her bir sunumda bagvurulacak danisman ben olu-
yordum. Bu yaklagimla kendini tekrar edecek yani dallanip
budaklanacak bir organizasyon kurmanin imkan yoktur ve
kendini ¢ogaltmadik¢a A§ Pazarlamacili§1 sadece siradan bir
istir.

Ik giinlerde Ag Pazarlamacilig1 benim icin sadece bu anla-
ma geliyordu: bir is. Hig tekrarim, yani dalim budagim yoktu,
¢linkii kendimi bilgi merkezi konumuna koymustum. Ancak
azimliydim, en basarih distribiitérlerin sunumlarim nasil
yaptiklarini izleyerek 6grenmeye devam ediyordum.
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Urtnunuzu ya da Firsat Sunma

neller kesinlikle kendilerini konu etmiyorlardi.
dilerini asla bir uzman olarak lanse etmiyorlardi.
plimcinin egitimine katkida bulunmak ic¢in onu
nliklerle veya diger distribiitorlerle bulugturan
gorevi goriiyorlardi. Muhtemel katihmea bir
gorarsa, onu cevaba dogru yonlendiriyorlar, fakat asla
sorub dogrudan kendileri vermiyorlardi. Bu durum beni ¢ok
cevat; ta ki tekrar edilebilirligi, dallap budaklanmay1 kav-
saéu; ;baglayana kadar. Profesyoneller insanlar bilgi ve tec-
:r:eeriyle etkileyip katilimlarin saglayabileceklerinin ¢ok
iyi pilincindeydiler, ancak yeni distribiitérlerinin aym seyi
apmasinin uzun zaman alacagini da biliyorlardy; bu sebeple,
daha basit bir yaklagimla ¢6ziim bulmuslardi.

profesy©
pahast ken
Viuhtemel ka
araqlarla’ etki
pir damusman

fste tam bunlar kavramaya bagladigim zamanlardayd: ki
o giinden bu yana beni derinden etkileyen bir kavramui igittim:

Bu her Ag Pazarlama Profesyoneli icin temel bir prensip
olmalidir.

Profesyoneller kendi bilgileri yerine araglari kullanirlar.
Profesyoneller kendi sunumlarindan ziyade canh etkinlik-
lerden yararlarurlar. Profesyoneller bilgileri kendileri vermek
yerine diger distribiitorlere verdirirler. Profesyoneller kendi-
lerini uzman olarak tanitmazlar; yaptiklar sadece insanlar
triinleri veya sunduklan firsati daha yakindan 6grenmeye
f‘lavet etmek ve {iciincii sahis kaynagmn bilgiyi saglamasmna
imkén tanimaktir. Profesyoneller yaptiklar ige tutku, ilgi, he-
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yecan ve inang getirirler. Bir profesyoneli ig ba$lnda iz]
niz, onun iginde bulagici bir ates oldugunu gﬁrﬁrsﬁnﬁz o
ku, ilgi, heyecan ve inang 6nceliginiz olmali, sonrg g, . Ut
profesyonelce yapin ve iigiincii sahis kaynagin igip, geri ky i
nin1 yapmasina miisaade edin. la.

Yeni katilima kazanmak i¢in gosterdifiniz sahs; gay
leriniz sirasinda iiriintiniizii veya firsatinizi etkilj by se kﬂ":t
sunmay1 §grenmenin yaninda, bunu topluluklara Sunmg <
O0grenmek de 6nemlidir. '

“Isaret cubugunu elinde tutan kisi gok para kazanandw
diye bir s6z vardir, bence de dogrudur. Bagka bir deyigle, bis
topluluk 6m'ir.1de sunum yapan kigi, ortalama gelirden daha
¢ok kazamir. Ilk giinlerimde insanlarin 6niinde konugmaj..
tan Olesiye korkardim, fakat tutkuluydum ve herkes bunup
onemli bir beceri oldugunu séyledigi icin 6grenmeye Karar.
liydim.

Kendim hakkinda kisa ve etkili bir bilgilendirme yapmay;
ogrenmekle ise koyuldum. Kendi hikdyemi anlatmay: Ogren-
mek igimi olugturmada, hem baglangicta hem de bugiine de-
gin, hep son derece degerli olmustur. Insanlar sizin ne kadar
bildiginizle ilgilenmezler, onlar sizin HIKAYENIZLE ilgile-
nirler, tabii ki eger onlar1 bayiltacak kadar sikici olmazsaniz.

Hikayem iizerinde bir siire ¢aligtim, bir iki kiiciik diizelt-
meyle soyle bir sey ortaya ¢ikti: “Merhaba! Benim adim Eric
Worre, bagarisizliktan emekli olmusg biriyim. 23 yagina kadar
18 is degistirdim ve artik gelecegim pek parlak gériinmiiyor
diye diisiinmeye baglamighm. Sonu¢ alamamaktan utanir
hale gelmigtim, umutsuzca hayatimi1 sonug alir hale getirecek
bir yéntem artyordum. 1988 Ocak’inda Ag Pazarlamaciligt ile
tamugtim ve hayatim degisti. Simdi gelecekten korkmak yerine
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Beceri # 3 -'_M_L'Jhtemel Katilimcilaniniza
Urlnunuzi ya da Firsat Sunma

jecekten heyecan duyuyorum.” (Sonra benim o giine ka-
de id pasar1 asamalarima uygun olan bir seyler eklerdim.)
ar

Hikayemin ana temasi, “eger ben bagarabiliyorsam herkes

rabilir” i di. Ve bu ige yaradi. Bu temay1 her zaman kullan-
ba;f’rl Otel toplanti] arinda, ev toplantilarinda, ti¢ yénlii telefon
l .

i Onusmalarmda, telefonla yapilan konferans gériismelerinde

ve akliniza gelebilecek her durumda.

Gegmisiniz nasil olursa olsun, etkileyici bir hikaye olus-
rurabilirsiniz. Her giizel hikdyenin dort 6geden olustugunu
kesfettim:

1. Gegmisiniz

2. Gecmisiniz hakkinda hogunuza gitmeyen geyler

3. Ag Pazarlamaciliginin veya sirketinizin nasil imdadini-
za yetistigi

4. Aldiginiz neticeler veya geleceginiz hakkindaki diigiin-
celeriniz

Hikéayenizi olugturmak icin kendinize biraz zaman ayirin
ve sonra yakaladigimz her firsatta onu anlatmaya baglayin.

Daha sonra sirketimin firsat sunumunu 6grenmeye karar
verdim. Yine, bagarili insanlar1 6rnek alma kavrami 6ne ¢ikti.
Sirketimdeki en ¢ok kazanan kisi son derece giiclii ve etkiliy-
di. Bunun yan sira, her seferinde tam tamina, nerdeyse soz-
cigli sozciigiine aym sunumu yapiyordu. Bu yiizden onun
yaptigi bir sunumu kaydettim, sonra onu el yazistyla sar1 yap-
rakly, cizgili bir defter iizerine gegirdim. Bu asamay1 tamam-
ladiktan sonra, aym sunumu bu kez kendi sesimle kaydettim.
Sozcligii sézciigiine aymsim tekrar ettim. Aym hikayeler, aym
sakalar, her sey onun sunumunun tipatip kopyastydi.
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Bitirdikten sonra, kaydetmis oldugum sunumy din]e dim
ve durum felaketti! Sesimde hig enerji yoktu. Sikictydim, Ya
tigim sunumdan nefret ettim. Bu sebeple, kabul edileb;, T biy
hale gelene kadar tekrar tekrar kayit yaptim. Sonung, s
rinde benim sunumum kayith olan bir kasetim oldy ve o
arabamda tekrar tekrar dinledim. Tahminen 500 kez dinlen;.
simdir; boylece goktan ezberlemigtim. Hem diizden hem ters.
ten biliyordum. Sunumumun herhangi bir yerinden ba$la)'1p
devamin getirebiliyordum.

Bunun bana verdigi 6zgiiveni tahmin bile edemezsin;,
Sunum yapmaktan korkmaktan, sunum yapabilmek jcin
aktif bir sekilde firsat kollar hale geldim! Sunumumu teJe.
fonla yapilan konferans goériismelerinde, ev toplantilarind,,
{i¢ yonlii telefon konusmalarinda ve bulabildigim her yerde
yaptim. Yerel toplantilarimizin diizenli sunumcusu oldum ve
daha biiyiik ve daha giizel yerlerde sunum yapmaya dogru
ilerlemeye devam ettim, hatta sirket toplantilarinda konugma
yapmam istenmeye baglandi.

Bana gore, sunumcu olma evrimim gesitli asamalardan
gecti:

1. Hikdyemi 6grenmem.

2. Standart firsat sunumunu 6grenmem.

3. Farkli egitim sunumlarin1 6grenmem.

Sunumcu olarak ilk biiyiik anim 1993 yilina ait. 29 yasin-
daydim ve Ag Pazarlamaciliginda isim yapmaya bagliyor-
dum. Bir giin girketin CEO’suyla ve zamanin bir numaralt
distribiitoriiyle sohbet ediyordum. Konunun nereden agildr
gim tam olarak hatirlayamiyorum, ama CEO’ ya goyle bir sey

R
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aIms1yorum. “Tabii, o (en bagsarili distribiitor)

cxied A
Sayledlglml daha iyi bir ag uzmani olabilir ama ben her za-

bendecrilaha iyi konusgabilirim.”
pir saka olarak sdylenmisti, fakat CEO kaglarim kal-
Buklsayle dedi: “Tamam, evlat, simdi soyleyeceklerimi
fil.rar-a Je. Yakinda bityiik bir toplantimiz var. 14.000 kisinin
¥ dmde pir katihm olacak. Ben her ikinize de ayn:1 miktarda
; m ve ozel bir yarisma yapacagiz. Birkag hakem

onlar kimin daha iyi bir is cikardigina karar

u an
m an ondaﬂ

{izeri :
stire verecegl
beurleyecegim ve
verecekler.”

Vay canna! Simdi gergekten oltaya gelmigtim! Biiyiik bir
lider degildim. En ¢ok kazanan olacak kadar biiyiik bir orga-
nizasyonum veya {iniim yoktu. Bu sebeple, kontrol edebildi-
gim tek seyi yaptim. Sanki hayatim bigak sirtindaymus gibi
pir hazirhik yaptim. Bir tema sectim. Konugmamu yazdim, bir
daha, bir daha yazdim. Aragtirma yaptim. Pratik yaptim. Ko-
nusman kayda aldim. Yapabilecegim her seyi yaptim.

Biiyiik giin gelip cattiginda, hayatimda hi¢ bu kadar heye-
canl hissetmemistim. 14.000 kisiye konugsma yapmak sanki
okyanusa karg1 konugmak gibiydi. Ancak, hazirligim ¢ok igi-
me yaradi. 29 yagindaki kendine giivensiz benligimi sakinleg-
tirip konugmami yaptim.

| Aldigim tepki inanilmazdi! Kalabalik kelimenin tam anla-
miyla kendinden ge¢misti. Onlarin devam eden alkislanyla
sahneden inerken biraz hissizlestim ve en ¢ok kazanan ko-
nusmasini yaparken orada bir yerde oturdum. Giizel bir ko-
nusmayds, fakat kabul etmeliyim ki CEO’nun yanima gelip
bizim kiigiik, 6zel yarigmamizi kazandigimdan dolay1 beni

tebrik etmesi ¢ok giizel bir histi. Tam anlamuyla, bir déniim
noktasiyd.
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O konugma uzun zamandir kayipti, gegenlerde bir
st bulundu. Dinlemek isterseniz, su adresten ulagabj]
[www.networkmarketingpro.com/ calltoaction].

nﬁsha\
irsiniz,

Sesim kulaga biraz daha geng geliyor, ama konusgan benirn

Bu beceri grubunu 6zetlemek gerekirse, birkac 6ne ml:
noktayr unutmamak gerekir: :
kendisi degilsiniz. Aradan gekilin ve {iciincij sahis bir

1 Muhtemel katiimcilar1 bulurken siz elgisiniz, Mesajyp
arag kullanin.

1 arttirip daha ¢ok dinlemek isteyecekleri sekilde an-

2 Kendi hikayenizi muhtemel katihmailarinizin merak;.
latmay1 6grenin.

Bir topluluk 6niinde sunum yapma konusunda hazir-
ik anahtardir. Eger hazirlikliysaniz sunum yapmak bir
zevktir.
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Beceri # 4
Muhtemel Katilimcilarinizi
Takip Etmek

g Pazarlamaciiginda, “gelecek takiptedir” derler.
Bence, bu dogru bir diigiince, ¢linkii Ag Pazarla-
Amacﬂlgl yapan gogu insan bu takibi hi¢ yapmaz, en
azindan profesyoneller gibi yapmaz. Bu beceriyi edinecekse-

niz bazi 6nemli kavramlar anlamaniz gerekir.

Kavram No: 1 Takip demek yapacaginizi sdyledi-
giniz geyi yapmaniz demektir.

Eger belirli bir saatte telefon edeceginizi s6ylerseniz, o sa-
atte telefon edin. Ag Pazarlama Meslegi, bir an gok heyecanla-
nip sonra eylem zamarm ortadan kaybolan insanlarla doludur.
Isinizi fiziksel veya elektronik bir takvim vasitasiyla yapin.
Yapacagim soyledigi seyleri yapan bir insan olun. Insanlar
buna sayg1 duyacaktir.

Ag Pazarlamaciligina baglamadan onceki yil emlakgilik
yaptim. Sirket babam ve ortagina aitti. Bir giin ofisteydim
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ve Chuck Aycock adinda bir beyefendi babamla sabah sag
10"daki goriigmesine geldi. Saat 9.55 idi ve babam ofise h&t
niiz gelmemisti. Chuck’1 kargiladim ve babamin birazdap, o
leceginden emin oldugumu sdyledim. Saat tam 10'd, Chug
ayaga kalkip soyle soyledi: “Saat 10. Babaniz heniiz gelmeg;
Eger benimle gériismek istiyorsa ona beni telefonla aramasuu.
sOyleyin.”

Kulaklarima inanamadim. Bunca yolu ofise gelip range.
vu saatinden hemen 30 saniye sonra gitmek igin mi gelmist;
Ona soyle dedim: “Bay Aycock, eminim babam gelmek jze.
redir. Gitmenize hig gerek yok.”

Bunun iizerine bu beyefendi bana hi¢ unutmadigim b,
sey soyledi: “Evlat, ya erken gelirsin ya da geg kalirsin. Babs.
niz geg kald1 ve benim vaktim kiymetli. Yeniden bir goriigme
ayarlamak istiyorsa ona beni telefonla aramasini séyleyin,”
Sonra ofisten ayrildi!

Babam saat 10.10’da geldi, Chuck’la gériisecegini umuyor-
du. Kendisine olan biteni anlattim, o de benim gibi sasird:.
Geg kalmak babamin huyu filan degildi. O sabah zamana kar-
$1 biraz rahat davranmist, o kadar. Babam o goriismeyi ye-
niden ayarladi ve yillar boyunca fark ettim ki Bay Aycock’la
olan randevusuna HER ZAMAN erken geldi.

Bu hikdyeden alinacak ders nedir? Bence, insanlar yapaca-
g soyledigi seyleri yapan kigilere sayg1 duyarlar. Insanlar,
ayni zamanda, kendi zamanlarina kiymet veren kigilere saygi
duyarlar. Eger belli bir zamanda ya da belli bir sekilde bir ig
takibinde bulunacagimzi soylerseniz, ya sdylediginizi soyle-
diginiz vakitte yapin ya da onu bagka bir zamanda yapmak
icin randevunuzdan énce yeniden programlayin.
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Beceri # 4 - Muhtemel Katilimcilarinizi Takip Etmek

Kavram No: 2 - Bir goriigme yapmanin tek sebebi
a

.. gonraki goriigmeyi ayarlamaktir.
r 1 os _8s __es
b1 s a$13d1g1mda, her goriismemi “Ne diistiniiyorsun(uz)?”

|a bitirirdim. Kimse bana bunun yapilacak en kétii
sortlJSr‘g;n biri oldugunu sdylemedi. Béyle sdylemek bana
e

canki dogal bir seymis gibi geliyordu, fakat aldigim neticeler
felaketti-

ik akil damsmanlarimdan birinden bu konuda yardim
istedigimde bana soyle soyledi: “Eric, birisiyle goriisme yap-
manin tek sebebi bir sonraki goriismeyi ayarlamaktir.”

Bu biitiin diigtincemi sarst1. Ben de saniyordum ki bir g&-
rilgme yapmanin amaci, kargidaki kiginin gruba katilimim
saglamakdtir! Akil danigmanim, “Eger her bir goriismeni bir
sonrakini ayarlayarak bitirirsen, nihayetinde muhtemel kati-
lima sundugun firsat hakkinda egitim almig olur ve bilgili bir
halde kararin verir” diyerek aciklamaya devam etti.

Boylece, akiimdaki hedef, muhtemel katihmcmin ilk go-
rismede “katilimini saglamak”tan bir sonraki takip goriig-
mesini, ondan sonrakini ve sonrasini ayarlayarak ta ki o ki-
sinin katithminu saglayana dek siireci canli tutmaya dogru bir
degisim gosterdi. Ben bu kiiciik degisikligi yapinca, aldigim
neticeler aniden ve biiyiik bir oranda iyilesti.

Muhtemel katilimcinizi sundugunuz firsata bir goz atma-
ya nasil profesyonelce davet edeceginizi daha 6nce konus-
mustuk. O siirecin sonunda, BIR SONRAKI gériismeyi yani
takip telefonunuzu ayarlamak iizere gesitli asamalardan geg-
tik. O sizin bir sonraki randevunuzdu.

O telefon gériismesini yaptigimzda onlara verdiginiz ma-
teryali inceleyip incelemediklerini sorun. Ya “Hayir, incele-
medim” veya “Evet, inceledim” diyeceklerdir. $imdi bu her
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iki durumda da bir sonraki goriismeyi nas;] Ayarlay,
konugalim. Caglle

Eger “hayir” derlerse, malzemeleri inceleme imls
olmamis demektir. Onlarin verdikleri s@zi tutmayy, M
kargisindaki memnuniyetsizliginizi g(‘istermemeniz 6:1
lidir. Komik gelebilir ama birgok insan, “Ben ge kes; nlfrm
inceleyecegini(zi) sdyledigini(zi) sanmistim!” diyerep mkle
temel katilmcilarinin tizerine atilirlar. Agikcas; by

o Yaklagin,
¢abaladiginiz o iyi iligkiyi kurmaniza yardimc Ohnayacaktu

Cevap vermenin en iyi yolu, “Tamam. Anliyorum, hayat
bazen yogunlagiyor. Peki, bunu kesin olarak, ama kesinmde
ne zaman yapabilecegini(zi) diigiiniiyorsun(uz)?” demektir’
Buradaki “kesinlikle” vurgusunun biraz agir1 olduguny Sﬁy-.
leyebilirsiniz, ancak ben bu vurguyu bu takip dummunda
onlarca yildir kullantyorum; kullantyorum, ¢iinkii ige Yariyor,
Her haliikarda, bir sonraki randevuyu ayarlamak icin Miing-
sip bir dil kullanin ve muhtemel katiimcinin taahhiidiing 5.
mak iizere ayni adimlari izleyin. Bir sonraki telefonun taij,
ve saatini (yani sonraki goriismeyi) igeren taahhiidii alincs
da, telefonu kapatin ve kendisini arayacaginizi sOylediginiz
zaman o kisiyi arayin.

Eger siz onlara telefon ettiginizde hala daha materyali in-
celemedilerse, onlar inceleyene kadar aynu siireci tekrar edin.
Unutmayin, onlar randevu veriyorlar, siz de s6ylediginiz gibi
yaparak yani siireci takip ederek profesyonelce davraniyor-
sunuz.

|~

Sayet muhtemel katilimcinizi arar da “evet, inceledim”
cevabinu alirsaniz, onlara birkag zekice soru yénelteceksiniz.
Oncelikle, “Ne diistiniiyorsun(uz)?” sorusunu SORMAYA-
CAKSINIZ. Bu soru, muhtemel katilimcinun akall goriinmek
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Beceri # 4 - Muhtemel Katiimcilarinizi Takip Etmek

n elestirel poliimiinii kullanarak bazi kars1 ¢ikis-

lhru“;m Jsina davetiye gikarr.
.. «imdiye dek kullandigim en iyi takip sorusu “En
Bemr.n : endin(iz)?”dir. Bu soru sizi ¢ok olumlu bir y6ne
qok “eyl_,b?icek ve size karginizdakilerin ilgi seviyesi hak-
g_ot? verecektir. Eger “tirtin” derlerse, o vakit bir son-
kmda;rll.liz;neniz muhtemelen tiriin odakly; eger “mali 6zgiir-
raki 8

1iik” derlerse firsat odakl olacaktir.

sorulacak diger bir 6nemli soru ise, “1 - sifir ilgi, 10 - he-
paglamaya haz1r, anlamina gelecek sekilde, 1-10 aras1 bir
{nenklendirmeyle, kendin(iz)e ka¢ puan verirdin(iz)?” soru-
OIQ(:ur Bu soruya karsilik olarak 1'in digindaki her bir cevap
EJ(IDIR Bu ilgilendikleri anlamina gelir. Cogu zaman 5 veya
6 gibi bir cevap alirsimiz. Size hangi rakamu soylerlerse soyle-
sinler, sizin yapmaniz gereken, rakamlarin yiikseltmek icin
nasil yardimci olabileceginizi onlara sormaktir. Onlarin buna
cevabr ise genellikle, “En ¢ok neyi begendin(iz)?” sorusuna
verdikleri cevapla iligkili olacaktir.

igin
jardd bulu

Eger cevap ¢ok olumlu ve rakam oldukga yiiksek ise, dog-
rudan (bir sonraki boliimde ele alacagimiz) kapanis siirecine
gegebilirsiniz. Eger karsimizdaki kisiden agik bir yesil 151k gel-
mezse, hemen bir sonraki gériigmenin zamanini ayarlayacak-
siniz.

Uriinii denemek isteyebilirler, siz de onlara bu konuda
yardimer olur ve onlar telefonla arayip bu yeni deneyimleri
haklunda bilgi almak isteyeceginiz bir takip randevusu (yani
bir sonraki gériigmeyi) belirlersiniz. Odeme planini 6gren-
mek isteyebilirler, siz de bir araya gelip bu konuyu gozden
g.ec.ireceginiz bir zaman (yani bir sonraki goriismeyi) belirler-
Sniz. Egleriyle konugmak isteyebilirler, siz de onlara egleriyle
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inceleyebilecekleri materyalleri verip onlarla Sonrasing,
riigebileceginiz bir tarih ve saati (yani bir sonrakj Borigg 80
yi) belirlersiniz. Ne olursa olsun, bir goriismeyi bir g, a]::

ayarlamadan asla bitirmeyin, yoksa iginiz biter!

Baslarda benim bagima gelen de buydu. Birilerine oli
deki firsat: inceletirdim. Sonra “Ee, ne dﬁsiiniiyorsun(uzl)m”':
diye sorardim, onlar da “Sana/size sonra s6ylerim, 'Sem /
sizi sonra ararim,” “Biraz daha diigtinmem lazim” y, 4, bere
zeri bir seyler mirildanirlardi. Ve sonug hiisran, gidis o gidis
olurdu. Ben onlara sonradan tekrar telefon etmeye calistigypy,
da, artik onlar rahatsiz ediyor olurdum. Olay tiimiiyle raha.
sizlik veriyordu.

Bir gériismeyi asla bir sonrakini ayarlamadan bitirmeps.
ye bir kez bagladigimda, her sey daha iyiye gitti. Profesyonl.
ce davrantyordum. Kontrolliiydiim. Muhtemel katilimein
bana ve sundugum firsata olan saygisi artti. Biitiin bun]a,
yaptigim bu kiigiik zihniyet degisikligiyle miimkiin oldu,

Kavram no: 3 - Siradan bir insanin katilimini sag-
lamak, ortalama olarak 4 ila 6 aras1 sayida bir goriis-
me yapmay1 gerektirir.

Insanlar bir goriismenin tek nedeninin bir sonraki gériig-
meyi ayarlamak oldugunu anlamayinca, muhtemel katihima-
larin1 ve kendilerini agir1 baskiya maruz birakirlar. “Bazilan
katilir, bazilar1 katilmaz, ne yapalim, sonraki kisiye bakariz”
seklindeki bir Ag Pazarlamacilif: kiiltiiriinde, insanlar birine
bir kez kanca atar, eger o kisi hemen katilmazsa, bagka kisiler-
le devam eder, hig takip goriismesi yapmazlar. Baz1 durum-
larda da, tavirlariyla muhtemel katihmayla olan iligkilerine
zarar vererek bir adim 6teye giderler.

g2




Beceri # 4 - Muhtemel Katlimcilannizi Takip Etmek

Profesyoneller siradan bir insanin katihmim saglamanin

\ Jama olarak 4 ila 6 arasi sayida bir goriisme yapmay:

| orta sirdigini diistiniirler. Amaglan egitim ve kavrayig sag-

ereaktll'- Bir kisiyi tek bir goriismeyle egitmek zordur. Bu

| lamdenlef nihayetinde kabul edecegini bilerek kisiyi goriigme-

| SZn goriigmeye siiriiklerler. Bu siire¢ boyunca muhtemel ka-

. glimetyla daha kuvvetli bir iligki de gelistirirler. Arkadaglig:

g,-:,(;lendirirler. Bu da giiven duygusunu arttirir ve insanlar
begendilderi kisilerle caligmaktan zevk alirlar.

L 4 ila 6 aras1 say1da bir goriigme ortalama bir miktardir; bu
demektir ki birinci goriismede grubunuza katihm saglayan
her bir kisi igin, ayni zamanda, on gériismeden fazla bir sa-
yida goriigmeye ihtiyag duyacak bagka birisi muhakkak ola-
caktir. Asla bilemezsiniz. Ag Pazarlamacihgindaki en basarih
kisilerden bazilar, gruba katilmaya dair nihai kararlarin ver-
meden 6nce yillar boyu muhtemel katilima diizeyinde kal-
muglardir.

Aciliyet duygunuzu muhafaza edin, fakat sabirli olmay:
da bilin.

Kavram no: 4 - Daha iyi sonuglar elde etmek icin
goriismelerinizi yogunlagtirin.

Gosteriggiler birisiyle bir kez goriigiirler, sonra bagkalariy-
la devam ederler. Amatorler birisiyle zamana yayilmis birkag

goriisme yaparlar. Profesyoneller ise o gériigsmeleri miimkiin
olan en kisa zaman araliginda yogunlagtirirlar.

Insanlar meggul. Siirekli hayat gaileleriyle bogusur durur-
lar. Onlara yeni bir seye bakmalan icin yaklasirken ilgilerini
siirdiirmelerini saglamak 6nemlidir; bunu yapmanin en iyi
yolu da gériismeleri miimkiin mertebe birbirine yakin zaman
dilimleri iginde yapmaktr.
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Yavas giderseniz, onlara bir video izletme
siniz. Birkag hafta sonra, telefonda bir konfer e baSlayab.
dinletirsiniz. Bundan bir ay sonra, interney iizarTS 8o i
miner ¢aligmasini izlettirirsiniz. Ondan b, - ermden b;:‘&si
kendiniz ve bir diger (.iistribﬁtérle i¢ yénli teleionra A 08&
sina davet edersiniz. Insanlar her bir 80Tiisme :n k()nus r:u
ka hayat gaileleriyle bogusma egilimj gosterd; klias}nda b a;
yavas siireg zordur. Her seferinde sankj yeniden ben igin, by
gibi olabilir. ashymm

Ote yandan, eger onlara bir video izlettirip soneg
bir konferans goriismesi dinletirseniz; ardindap, ﬁrﬁ;e,lefonda
tirir, sonra da bir internet seminerine, arkasindap ﬁix eney,
bir telefon goriigmesine katilmasini, daha sonr, . § Yonj;
toplantiya gelmesini saglarsaniz (veya sirketinizde . :
tiir goriigme yollar1 miimkiin olabiliyorsa onlap it aska pg
niz) ve biitiin bunlar bir hafta iginde yaparsaniz, bug:el;lf”i-
onlara bunun hayatlarin1 nasil degi§tirebilecegini 8el‘qekt::
diistinme firsati vermis olursunuz.

Sorular ve itirazlar

Yeni bir katihma kazanma siirecinin her asamasind, baz
sorular ve itirazlarla kargilagacaksiniz. Bu dogaldir. Cogukez,
muhtemel katiimailariniz bunlan akilli gériinmek igin giin-
deme getirecektir. Kolay lokma gibi goriinmek istemeyecek-
ler, bu nedenle kendilerini daha iyi hissetmek igin itiraz ede-
ceklerdir. Buna nasil tepkide bulunacaginiz son derece énem-
lidir. Eger savunmaya gegerseniz, siipheye kapilmalarimna yol
acarsiniz. Eger saldirgan davranirsaniz, onlarn kagirirsiniz.

Hatirlayin, bizim amacimiz egitim ve kavrayis saglamak,
bir tartigmay1 kazanmak degil. Isimiz kor insanlarin gorme-
sine yardima olmak. Birisi olumsuz bir soruyla gelirse veya
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” itirazda bulunursa, bﬁtﬁn.y‘al'mgl aslinda sizin onlarin
pilgi sindeki kor noktalardan birini aydinlatmaniza yardimar
olmaktit: Muhtemel katilimeilarimizdaki bu noktalar bilmek,
onlarm bu sikintilarindan kurtulmasina yardimer olabilmeniz
yararhdlr.

jgin

gize itirazlari alt etmeye faydasi dokunacak bazi belir-
Ji taktikler verecegim, fakat unutmamamz ve odaklanmak
{izere iistinde daha ¢ok vakit harcamaniz istedigim sey kav-
ramlardur. Taktikler zamanla gelir gecer. Kavramlarin zaman

yoktur .

rler. ikincisi, Ag Pazarlamacihigina karg: duyula;f?
i inangla ilgilidir. Ag Pazarlamacihginin hayattak;&
flerine ulagmalarina yardima olacagindan em£§

2

Bu iki kategori i¢in de en iyi kavramlardan birisi empa-
tidir. Insanlarla nasil iligki kurdugunuz énemlidir. insanlar-
la iligki kurmanin bildigim en iyi yolu, sizin tipki onlar gibi
oldugunuzu bilmelerini saglamaktir. Sizin de aym siiphele-
riniz, aym sorulariniz, aym korkularimiz vardi ve siz onlar
yendiniz. Ister inamn, ister inanmayn, sizin hikayeniz (ve
bagkalarinin hikayeleri) itirazlar1 asmada isinize her seyden
¢ok yarayacaktir.

“Hissediyorsun, hissetmigtim, buldum” diye tanimlanan
eski bir strateji var. Empati kavramyla birlikte faydal oluyor.
Bir muhtemel katilimar bir itirazda bulundugunda, “Nasil
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hissettigini(zi) biliyorum. Ben de aym gekilde hiSSetrm- .
Ama bak bunun soyle bir yolunu buldum” diyere) 0n§h"‘-
vaplayabilirsiniz. Bunu sdzctigii sozcligiine ve biiyiik bil: i
sartyla kullanabilir ya da kendi hikdyenize ve kendj - uhba\
mel katilimciniza gore degistirebilirsiniz. %

Muhtemel Katilimcilarin Kendi Becerileri ile
Ilgili Sinirli inanglar1 Oldugunda

Bu gruptaki yaygn itirazlar sdyledir:

“Param yok”, “Zamanim yok”, “Bana gore degil” «
saticr degilim”, “Kimseyi tamimiyorum” veya “Cok yash
yim”, “Cok gencim”, “Cok tecriibesizim”... ;

Bazilar1 kendilerini akill;, muhtemel katiimerys ise aptal
gosteren ucuk kagik yaklagimlar 6gretirler:

“Paran(1z) mu yok? Kablolu televizyon faturaniz my var)
Cep telefonun(uz) mu var? Aksam yemegini disarida yiye-
biliyor musun(uz)? Cok paran(1z) olmali, hadi ama uyan(un)
artik!”

Veya

“Zamanin(iz) m1 yok? Ne kadar zaman daha hayatin(iz)
da bu gergege yer vermek istiyorsun(uz)? Eger hayatin(iz)
m degismesini istiyorsan(1z) Once sen/siz degismek
zorundasin(1z)!” derler.

Bu sozleri okuyunca neler hissediyorsunuz? Eger birisi bu
sozleri size sarf etseydi neler hissederdiniz? Cok kétii, dyle
degil mi? Bunlardan daha iyi bir yaklagim, o kigiyle iligki kur-
mak ve ona kendi hikdyemizi anlatmaktir.

Birisi bana gelip de “Su anda param yok” dediginde ona
soyle sdyliiyorum: “Benim de béyle bir sorunum vardi. Yeni
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i ige atilmay1 birak(in), faturalarimi Odeyecek param dahi
goktu. Fakat diistintince su durumu idrak ettim: Eger su an
faturalarimi odeyecek param yoksa ben buny ileride nasil
degigtirebilecektim? Hep geride kalmaktan bikmistim. Her
daim gabalamaktan yilmistim. Hayattan daha cok sey isti-
yordum. Sonra ne yaptim biliyor musun(uz)? Bir yolunu bul-
dum. Hayatimda verdigim en yerinde karard, Simdi sana/
size bir sey soraymm. Eger bunun senin/sizin gelecekteki
mali durumunu(zu) kontrol altina alacak bir s$ans oldugunu
gergekten hissediyorsan(1z), gerceklesmesi icin bir yolunu
pulabilecegini(zi) diistiniiyor musun(uz)?”

10 kisiden 9"u bir yolunu bulabilecegine karar verir. Yine
sozciikleri unutun, kavrama odaklanin. Onlara baslangicta
benim de ayni durumda oldugumu, ayni itirazin bende de
oldugunu sdyledim. Onlara cektigim sikintidan bahsettim ve
bu derdi ortadan kaldiracak bir yol buldugumu séyledim. So-
nug olarak, aramizda bir bag olustu. Birbirimizle empati kur-
duk. Ayru timitler ve ayni riiyalarla ayn gemideydik.

Eger onlarinkine kargilik gelecek kisisel bir hikayem yok-
sa ben de bagka birisinin hikéyesini anlatirdim. Sirketinizin
igerisinde hemen hemen her duruma uyan birgok hikaye var-
dir. Bu sebeple, muhtemel bir katilima size itirazini bildirir-
se, ona “Ne demek istedigini(zi) biliyorum. Aym sorundan
mustarip olmug bir arkadagim var, sana/size onun hikayesini
anlatayim” diyebilirsiniz.

Bu yaklagimin kendileri ve yagamlari hakkinda sirurh
inanglari olan insanlarin itirazlarmi gidermeye yararh olaca-

g gorebiliyor musunuz? Kavram basit, kanitlanmis ve so-
nuglari harika,
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~ Insanlarin Ag Pazarlamaciigt Hakkind, Sin
Inanglar1 Oldugunda 1ty
Bu grup itirazlar sunlar1 kapsar:

“Bu Ag Pazarlamacihigt m1?”

“Bu o geylerden biri mi?”

“Bu bir piramit yapilanmast mi?”

“Ag Pazarlamacihig ile ilgilenmiyorum.”

“ Arkadaslarimi rahatsiz etmek istemiyorum.”
“Kag para kazamyorsun(uz)?”

Hadi, meslegimizi yapan insanlarin ¢ogunun iiregine
korku salan bir itirazla baglayalim: “Bu Ag Pazarlamacﬂlgl
mudir ?” ya da “Bu o seylerden biri midir?” “Bu bir piramit
yapilanmast mudir?” “Ag Pazarlamacihig1 ile ilgilenmiyoryp,-
benzeri ifadeler.

Kimileri bu soruyu duyunca biraz asabilesirler. “Piramit
yapilanmasi mi1? Diinya tizerindeki her sirkette oldugu gibi
mi? Hiikiimet gibi yani? BOYLE bir seyden mi bahsediyorsu-
nuz?” derler.

Muhtemel katilimcilariniza sinirlenmek yerine bu soru-
nun nereden kaynaklandigini anlamak 6nemlidir. Edindigim
tecriibeye gore, bu kisiler ya bagarisiz bir katilimcry: tantyor-
lardir ya da bizzat kendileri bir gruba katilmiglardir (daha
once anlattgim gibi sanal bir piyango bileti almiglar ve bu
da bir sonug getirmemistir). Bu senaryo bu tiir bir soru soran
insanlarin % 90'1m1 kapsar. Geri kalanlar ise bu gibi firsatlan
duymus ve hakli olarak ¢cabuk zengin olma vaadine stipheyle
bakmaktadirlar.
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: boyle bir soruyu bir duyguyla sorarlarsa, onlarin bir
pazarlamaciligima katilmig oldugunu anlar ve s6y-
#Bir dakika! Senin/sizin bu konuda anlatacak bir

Jaye nliz) var. Anlat(in), neler oldu? Daha 6nce Ag Pazarla-
hi aligna mi katildin(1z)?” Sonra onlarin hikayelerini anlat-
l armna izin verin. Bu onlarin agilmasini saglar. Kalkanlarin
e onlara deneyimleri hakkinda bazi sorular sor-

Ege
Zaman Ag

mal _
dﬁ-f’ﬁrﬁr ve S1Z
ma imkﬁm verir.
:mdi size tipik bir 6rnek vereyim. Ben davet siirecimi bag-
jatinca muhtemel katilima, “Bir dakika! Bu Ag Pazarlamacili-
mi?” diye konusur. Bunu yle bir duyguyla sdylerler ki ben
de soyle karsilik veririm: “Anlagilan, senin/sizin bu konuda
anlatacak bir hikayen(iz) var. Daha 6nce Ag Pazarlamacihigi-
na mu katildin(1z)? Anlat(in), neler oldu?”

Onlar da “Evet, birkag yil 6nce bir girkete katildim, on-
| Jardan iriin satin aldim ve biitiin paramu kaybettim” derler.
} “Bagarisiz olmanmi(zi)n ardindaki sebep sence/sizce neydi
| acaba?” diye sorarim.

“ste, bir arkadagim beni katilmaya ikna etti. Cok zama-
num yoktu, daha gok insan hemen katiim yapar zannettim,
ama katilmadilar. Sanirim ben de konuya olan ilgimi kay-
bettim” derler. “Bu konuda gereken 6zeni, gayreti gercekten
gosterdigini(zi) diigtiniiyor musun(uz)?” diye sorarim.

“Hayir, tam anlamiyla degil” derler. “Sence/sizce problem
Ag Pazarlamacihginda miydi? Yoksa zamanlama dogru ol-
manus olabilir mi?” diye sorarim. “Biiyiik bir ihtimalle sorun
zamanlamadaydi” derler.

Burada igleyen dinamigi gériiyor musunuz? Ben bu tiir
konusmalar binlerce kez yaptim ve her biri bir digerinden
¢ok az farkliydi. Fakat bazi sorular sorar ve siireg boyunca
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arkadas¢a davranirsaniz, onlarin kor noktalar

o0 nda
malarina ve sundugunuz seyi incelemelerine Yardu: Urty)
e

icin kuvvetli bir firsat elde edersiniz. tmeni;
Ayrica, onlara sizin de baglangicta ayn, itirazdg

gunuzu soyleyip bunu nasil yendiginizi anlatara) aulundus

bir bag kurabilirsiniz. Eger birisi “piramit” 5, Tanyzg,

larursa, hemen “Piramit yapilanmalari yasalar, afl‘l;nii kul.
yasal olmayan herhangi bir seyin icinde as]a il m,
amamll

derim.

Herhangi bir duyguya yer vermeksizin itirazd, bulyy
insanlara ise, “Evet, bu bir A§ Pazarlamacilig. Hakkmda h&n
hangi bir bilgin(iz) var m1?” derim. Yine, sorular sorup cev:r )
larin1 beklerim. Bu cevaplardan yeni sorular sorarim ye bl;
stire¢ boyunca kargimdaki kigiye yonelik egitim ve Kavr

a
saglama amacima ulagmis olurum. -

“Arkadaglarimi rahatsiz etmek istemiyorum” itiraz; gj.
gerlerinden biraz farkhdur. Yine kendi hikayemi veya baska
birisinin hikéyesini anlatarak onlarla kendi aramda bir b,
kurarim. Sonra “Sana/size arkadaslarini(zi) rahatsiz etmek
durumunda kalacagini(z1) diigiindiiren sey nedir?” “Eger
bir iirline gergekten inansaydin(iz), arkadaslarin(iz)a ondan
bahsetmez miydin(iz)?” “Eger bu tiriinii diger insanlarla satis
konugmast gibi hissedilmeden nasil paylastigimizi sana/size
anlatsam bunun sana/size bir yarar1 olur mu?” sorularmn ys-
neltirim.

Bu grubun son itiraz1 ise “SEN/SIZ ka¢ para kaza-
niyorsun(uz)?”dur. Para kazanmaya ¢oktan baglamigsaniz bu
sahane bir sorudur. Eger heniiz kazanmiyorsaniz, cevabiniz
Ag Pazarlamaciliginda ne kadar siiredir bulundugunuza bag-
lidir. Eger hentiz meslegin ¢ok basindaysaniz, onlara heniiz
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Beceri # 4 - Muhtemel Katiimcilarinizi Takip Etmek

o Jadigzt sbyleyebilirsiniz. Sayet kisa bir siiredir ug-
ni bag cok kazanamiyorsaniz, yari zamanh calishgimzi,
gyor i irkette geleceginizle ilgili gergekten heyecanh ol-

gz Séyleyebilirsiniz. Onlara, ayrica, eger degistirmek
dug‘nfl ey yapmazsaniz islerin hi¢ degismeyecegini bildigi-
1@“12:; 51,:_1 sirkette geleceginiz hakkinda gergekten heyecan
Sfyduéum‘zu B
Bu soruya cevap vermenin bagka bir yolu da énce kendi

hikayeniZi anlatip sonra i}fi para KAZANDIGINI bildiginiz
baska kigilerin hikayelerini anlatmaktir. Aym1 zamanda sun-
dugunuz firsat hakkinda kendilerini daha rahat hissedebil-
meleri igin, bu iyi kazangl insanlarla bir telefon goriigmesi
ayarlamayl da onerebilirsiniz.

Biitiin bunlar pratik yapmay1 gerektirir, fakat kavramla-
n iyi ogrenirseniz, isinizin kolaylastigin1 goreceksiniz. Sizi
yﬁreklendirecek bir diger sey, meslek hayatinizin geri kalan
psliimiinde bu tiir, sadece bir avug dolusu kadar aym itiraza
muhatap kalacaginizdir. Bu konuda bagka yeni bir sey yoktur.
Bu bsliimde listelediklerim var olan itirazlarin hemen hemen
hepsidir. Hatirlaymn, amacimiz egitim ve kavrayis saglamak-
tir. Bu da, bu amaa gergege doniigtiiren siirecin bir parcasidir.

yleyebilirsiniz.
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Sekizinci Boliim
Beceri # 5

Muhtemel Katilimcilarinizin
Miisteri veya Distribiitor Olmasina
Yardimc1 Olmak

etmenin dogal bir getirisidir. Goriisme ardina goriis-

meyle yola devam ederken, egitim ve kavrayis sag-
lama hedefimiz gerceklesmis olacak. Ancak bu, muhtemel
katilmcinizin size gelip bir siparis ya da bagvuru formu dol-
durmak isteyecegi anlamina gelmez. Onlan bir karara y6n-
lendirmek sizin isinizdir.

B u beceri, muhtemel katilimcimzi profesyonelce takip

Bu alandaki basarinin anahtars, iyi bir durus sergileme ve
glizel sorular sormanin bir arada olmasidir. lyi bir durus, vii-
cudu giizel tasimak demektir. Sectiginiz sozciikler ve davra-
nislariniz sundugunuz firsata dahil olma konusunda muhte-
mel katilimeinizin kendisini daha giivende hissetmesini sag-
layacaktr, aksi halde stiphe tohumlar1 ekecektir.

: Ik yillarimda, durusum felaketti. Egitim ve kavrayis sag-
AMay1 amaclayan daha soylu bir hedefin pesinden gitmek
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yerine muhtemel katihimciy1 “grubuma eklemeye” Calisy,

dum, o kisi de niyetlerimi hissedeb'iliyordu. Neticeye L
gok duygusal bir yaklagimim vardu. Thtiyag sahibi °‘dugu,;§'
bile sdyleyebilirdiniz. Giirecin bu kismina her gelisimde buu
nun gergeklegsmesini gok ama gok istiyordum. Yine, muhte:
mel katihimar benim duygusal yaklagimimi hiSSediyOr ve by
durum ¢ogu kez onu korkutup kagiryordu.

Netice alamadigimdan ve bunun nedeninin farkin, bile
varamadigimdan dolays, daha bagtan insanlarin ilgjleny,,
yecegini varsaymaya bagladim. Bu varsayim yavag yavag p,
seye niifuz etmeye baglads; bu da, tahmin edilebileceg; tizere
muhtemel katilimcinin gruba katilmamas: sonucuna yol ag-
yordu.

Cogu zaman tam anlamiyla hazirlikli olmuyordum. Bag-

vuru formlari, baslangic materyalleri ya da artik her ne gere.
kiyorsa bende yoktu. Bunun muhtemel katithmalariman bilin-

caltinda yarattig1 etkiyi bir diigiiniin. Neredeyse yaptigim her
sey bir inang ve profesyonellik eksikligi gosteriyor gibiydi.

Sorular sormak ve cevaplarini can kulagiyla dinlemek ye-
rine konustukca konusuyordum. {lgilenmekten ziyade ilging
olmaya odaklaniyordum. Muhtemel katiimcilar bunu sevmi-
yor. Hi¢ kimse sevmez.

Bu sebeple, ben yine profesyonelleri 6rnek alma diizenime
devam ettim. Kapans siirecini en iyi yapanlari izleyip onla-
r1 kopyaladim. Bu kigilerden en iyi performans gdsterenlerle
farkli olarak neler yaptiklarim1 anlamak amaciyla goriismeler
yaptim. Ve yavas yavas kendi yaklagimimdaki zayifliklan
gormeye bagladim. ’

Oncelikle, profesyonellerin kendilerini neticeden duy-
gusal olarak uzak tuttuklarim 6grendim. Bagka bir deyisle,
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ceri # 5 - Muhte
e a Yardimcl Olmak

MUsteri veya DistribUtbr Olmasin

muhtemel pir katilhimacmn hayatim olumlu olarak

a’“adaﬂ . kararl vermesine yardimcl olurken onun egiti-
glamaktir. Profesyoneller, ih-

tersi durumdalar. Kim-

tiyas o oklemeye” gahgrmyorlar. insanlara diiriistce

i etmeye gahglyorlar.
finci olarak, yaklasxmlarmda cok iddialilar. Sundukla-
muhtemel katilimciya fayda saglayacagina olan
clii oldugu icin kargilarindaki kiginin grupla-
pekliyorlar. Kendilerinden kaya gibi eminler.
], birisi katilmama karan verdiginde, sami-
bir sagkinlk yagtyor:
Jerin iriinii veya firsatt one
an kadar kendilerini de oOne cikardiklarmi 68-
rendim ki bu pana ilging geldi. Bununla soylemek istedi-
gim su Muhtemel katiimcinin kararini vermesine “BANA
kauhyorsun(uz)!" diyerek yardimci oluyorlardl. Kendilerini
sne qkarmalari, #senin/sizin igin her seyi ben yapacagu'n”
demek gibi bir sey degil, daha ziyade “miithig bir tiriniimiz
ve miithis bir firsatimiz var, ben bunu en yiikseklere tagtyaca-

gim ve bunu birlikte yapabiliriz” demek anlamina geliyordu.
Bu, insanlara her seyi tek baglarma dgrenmek zorunda olma-

diklarin bilmek bakimimndan biiyiik bir rahatlik veriyor.

Dérdiincii olarak, profesyoneller her daim hazirhikhlar.
Her daim. Bir kigiyi hemen ayn1 yerde baglatmak igin gerekli
olan her gey ellerinde mevcuttur.

” ?:iﬂlm :ilxak-’ .profefy.oneller soru ardina soru soruyorlar
damgma};l1 £ eyiciler. Birisinin sorununu ¢6zmeye ¢alisan bir
Loy gibi davraniyorlar. Diinyanin en iyi danigmanlar bir

dnerisinde bulunmadan oénce kargilarindaki kigiye bir

n ..
nanglar1 ok 81
fna katilmasi
Cogu profesyone. :
mi bir picimde bityiik

Ugiinct olarak, profesyonel
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dizi soru sormak zorundadirlar. Ag Pazarlama Pro

de soru sormay1 en kuvvetli araglar olarak kullamye:}l'onelleri
Tla
Tahmin edebileceginiz tizere, biitiin bun]ay, ~ 3

nim biraz vaktimi aldi ve bu da savagimin yaris; deI:mak be.
giyi edinmek ile bilgiyi uygulamaya sokmak ayn ek, By,
Profesyoneller kadar becerikli degildim, fak, ¢ ya%werdir'
kopyalayabiliyordum, boylece tam da onlar 8ibi day, kla“ru
bagladim. ay,

Duygusal bag kurmadan hareket ettim (baglarda ger
bdyle degildim); insanlarin grubuma katllacagl yoni; qekt@n
iddial1 bir yaklagim gelistirmeye bagladim (ba$larda hiq E .on
diisinmiiyordum); insanlara artik “BANA katﬂlyorsun( OYl’e
demeye bagladim (baglangigta bunun kendilerine Syle b::Z)'
bir yarar saglayacagin diigiinmiiyordum dogrusu); Fee dY}lk
hazirlikliydim; ilging olmaktan ziyade ilgili olmays o daz’“
narak insanlara pek ¢ok soru sormaya bagladim. 3

Ve zaman gegtik¢e daha da az rol yaptim ve dah

; < 2 da goi
inandim. Aymu sey size de olabilir.

Simdi sorulardan bahsedelim. Bir darisman olsaydunys, v,
goreviniz de sunulan bir firsatin miigteriniz igin uygun oly
olmadigini anlamak olsayd, ne yapardiniz? Sorul

g, e ar sorardj.
niz, degil mi?

Muhtemel katilimcinizin sundugunuz firsat hakkind,
olumlu bir karar vermesine yardima: olurken siz de ayn
seyi yapacaksiniz. Ancak, sizi higbir yere gotiirmeyen, “Ne
diisti- niiyorsun(uz)?” yerine, olumlu bir ynlendirme sagla-
yan sorular sormay1 6grenin.

“Bu sana/size anlamh geldi mi?”
“Az 6nce gordiigiin(iiz) seyin en ¢ok neyini begendin(iz)?”

“Cok heyecan verici, dyle degil mi?”
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Beceri .#. 5 - Muhtemel Katilimcilarinizin
Musteri veya Distributor Olmasina Yardimer Olmak

vBunun senin/sizin igin nasil bir firsat olabilecegini gore-

piliy©r musun(uz)?”
i srneklerin arasinda benim en ¢ok kullandigim ise, “En
i reyi begendin(iz)?" sorusudur. Bu soruya verilen cevap
¢o 1de her zaman olumlu olur ve karginizdakinin en ¢ok

e
hzr;gi alanla ilgilendigi hakkinda size ipuglan verir.

gonra soyle konusmay1 severim: “Simdi sana/size bir so-
um var. 1 - sifir ilgi, 10 - hemen baglamaya hazir anlamina
gelecek sekilde, lila 10 arasi bir Slgeklendirmeyle, kendin(iz)i
nerede garﬁyorsun(uz)?” O vakit size bir say1 sdyleyecekler.
sayledikleri sayidan ya karar vermeden 6nce daha fazla bil-
giye ihtiyag duyduklan ya da ise hemen baglamaya egilimli
olduklar1 anlagilir.

Sayet daha gok bilgiye ihtiya¢ duyduklarim hissediyorsa-
niz, onlar1 en ¢ok faydas1 dokunacak olan bir sonraki gortis-
meye yonlendirin. Fakat hemen baglamaya hazir olduklarini
hissediyorsaniz, dort soruluk bir dizin kullanin. Bu “Dért
Soru Dizini” meslek hayatim boyunca ¢ok giiglii ve tutarli ne-
ticeler saglamugtir. Eger 6grenip kullanursaniz, ne kadar gok ki-
siye yardimar olabildiginizi gordiigliniizde ¢ok sagiracaksiniz.

Soru # 1: “Gérdiiklerini(zi) temel alarak bu sirkette yar1
zamanl calismaya baglarsan(1z), ayiracagmn(iz) vakti goz
oniinde bulundurarak, ayda yaklagik ne kadarlik bir kazang
saglamaya ihtiya¢ duyarsin(1z)?”

Cogu distribiitér bu soru yerine, “Ayda 10.000 dolar ka-
zanmaya ne dersin(iz)?” diye sorarlar. Sakin bunu yapmayn.
Ne kadar kazang istedikleri hakkindaki diisiincenizi onlara
dayatmadan, onlara bunun ayiracaklar: zamana degmesi i¢in
ne kadar getirmesi gerektigini diisiindiiklerini sorun ve ce-
vaplarini bekleyin.
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Soru # 2: “Boyle bir geliri elde etmek igin hey hat
sik kag saat ayirabilirsin(iz)?”

Simdi bu geliri elde edebilmek i¢in ne kadar vakit ,
bileceklerini gérmek igin zihinlerinin igine inmek v, zﬂﬁ)’lra.
takvimlerini kontrol etmek zorundalar. Tse]

@ yak,.

Soru # 3: “Belirttiginiz kadar saatte boyle bir

gelirj
etmek igin kag ay ¢aligirdin(1z)?” elde

Bu soru, eger 1. soruya cevap olarak verdikler; kazang ;
tiyorlarsa, onlar1 kendilerini ige verme diizeylerini dﬁsﬁnm::
durumunda birakair.

Soru # 4: “Eger sana/size [birinci soruya cevap ol
rak sdyledigin(iz)] aylik geliri, [ikinci soruya cevap olarak
soyledigin(iz)] haftalik saat miktar: kadar calisarak, [tigiing
soruya cevap olarak soyledigin(iz)] ay sayisi sonunda o
sil kazanabilecegini(zi) gostersem, ise baslamaya hazr olise
musun(uz)?

Bu soruya ¢ogu kez olumlu bir cevap alirsiniz. Insan]ar
“Tabii, nasil oldugunu goster(in) o zaman” deyince, hemen
6deme planiniz1 ortaya gikarip onlar1 hedeflerine ulagtiracak
makul bir oyun planmi hazirlayabilirsiniz.

Insanlarin gercekgi olmayan rakamlar séyledigi durumlar
nadirdir. Bir ay boyunca haftada iki saat ¢aligarak 10.000 do-
lar kazanmak istediklerini soyleyebilirler. Bu ¢ok sik olmaz,
ama olur. Béyle bir durumda, bir danigman olarak davranp
sOyle dersiniz: “Beklentilerin(iz) gergekten gok yiiksek. 10.000
dolar kazanabilirsin(iz) ancak bu, ayirmay: planladigin(iz)
dan daha ¢ok saat, daha ¢ok ay calismani(z1) gerektirir. Eger
bu beklentilerini(zi) degistirmeye raziysan(1z) konugabiliriz.”

Eger bu dort soru sonucunda olumlu bir cevap almazsa-
niz, hi¢ 6nemli degil. Bu, “muhtemel katiimcinin baglamaya
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Beqeri ‘#. 5- Muhterel Katilimeilarinizin
Musteri veya DistribUtdr Olmasina Yardimer Olmak

gelmeden once daha ¢ok gériismeye ihtiyact var”
Bir sonraki goriismenin zamanini ayarlayin ve bu
na kadar tekrar edin. Bu beceri pratikle gelisecek-

hazit hale

demektir'
sﬁrﬁCi 500" i

- pakat geri kalan meslek hayatiniz boyunca size faydasi do-
tir. pir beceridir. Jayet A§ Pazarlamaciligina katilmay:
nen insan sayisuin ¢ok olmasina ragmen eyleme gegen
terli olmamasindan biktiysaniz, bu beceri size

kunacak

diislt
sun ye
;aa):dxma olacaktir.
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Dokuzuncu Boliim

Beceri # 6
yeni Distribiitoriiniiziin Dogru Bir
Baslangi¢ Yapmasina Yardimci Olmak

katmak icin biiyiik ¢aba, vakit ve para harcarlar, son-

ra da yeni distribiitorlerini her seyi kendi baglarina
ggrenmek durumunda birakarak biitiin bu yatirnmlarim bosa
akarirlar. Profesyoneller bunu yapmaz. Makul beklentiler igi-
ne girerler, bazi cabuk neticeler alinmasina yardimar olurlar
ve yeni distribiitorlerine meslegimizin bir¢ok agamasi boyun-
ca rehberlik etmeye devam ederler.

Ben, yeni distribiitérlere rehberlik etmede ¢ok becerikli
olan Michael Nelson’un ilk zamanlarimda akil danigmanim
olmasi nedeniyle yeterince sansliydim. Michael benim {ist
grubumda degildi, fakat sehrimdeki lider siiphesiz oydu.
Bunun yaninda, meslegimizde ¢ok tecriibe sahibiydi. Bu yiiz-
den, onun séylediklerine kulak verdim, yaptiklarin izledim
Ve ona tonlarca soru sordum.

O giinlerde evime yakin kiigiik bir ofisi vardi ve ben de bir
seyler 6grenmek igin her zaman ugruyordum. Michael yeni

! g Pazarlamacihginda insanlar bagkalarim gruplarina
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katilimailar kazanma konusunda ¢ok ba§ar111yd1_ He
yeni birilerini buluyordu. Bu insanlarin gogy 4, i§lerir Zamy,
sarili oldular. Bu bende olmuyordu. Grubuma kattyg, a
sayida insan higbir sey yapmadi. ’ S0k q,
Michael’1 izlerken, kendisine her yeni distribiit, ks
ginda “Oyun Plam Soylesisi” diye adlandirdig; biy Sey plhldl.
diginu fark ettim. Onun yaptigini 6rnek almaya kar, Ve:;la’
Bu nedenle, yeni bir distribiitorle bir araya geldigi biy Sonrlmf
soyleside, konugmalaryla ilgili not tutabilecek kaq,, Yalzl:
bir mesafede arkalarina oturdum. Birkag kez yaptim buny
onun her seferinde tami tamina aynu sylesiyi gerqekle&irdie
gini goriince sagirdim. Bu sylesi siirecini 6grenirsep Qnm;
gibi neticeler elde etme konusunda sansh olacagim,; diisiin.
dim.

Oyun Plan1 Soylesisi - 1. Boliim

Distribiitér olma kararlarini onayladi. “Bu karan alman(yy)
dan dolay: seni/sizi tebrik ederim. Hayatin(1z)in yOnetimin;
ve sorumlulugunu tstlendigin(iz) i¢in seninle/sizinle gurur
duyuyorum. Bundan sonra, sen/siz ve ailen(iz) icin her sey
farkli olacak” gibi sozler sarf etti. Soylesi hep bes dakikadan
kisa siirdii; fakat yeni katilmailarin distribtitér olmayla ilgili
akillarinda herhangi bir soru igareti varsa, konusmalar: bit-
meden 6nce higbir stipheleri kalmiyor, kendilerini ¢ok iyi his-
sediyorlardi.

Oyun Plan1 Soylegisi — 2. Boliim

Onlarin beklentilerini diizenledi. Cogu insanin bizim mes-
legimize gergek¢i olmayan beklentilerle geldigini biliyordu;
bu sebeple, su ii¢ seyi hep s6yledi:

“Bu meslekte basarili olursan(iz), bu bagariy1 saglayan
sen/siz olacaksin(iz), ben degil. Eger bagarisiz olursan(1z), bu
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Beceri # 6 - Yeni DistribUtoruntzun
Dogru Bir Baglangi¢ Yapmasina Yardimei Olmak

a sebep sen /siz olacaksiniz, ben degil. Basariyla

1z

bagaﬂzlzhk arasindaki fark sen/siz olacaksin(iz). Ben sana/

bas?” her
siz€ y jun

ancak l$lm(

B L in/sizin icin &
{izere buradaylm-

Vay camna! Bu radikal bir yaklagimdi ve benim birisi-

. distribﬁtérlﬁge baslatirken yaptigim konugmalardan ¢ok

ni L »Genin/sizin iirettiginizden pay aliyorum; bu ne-

o s itibariyle senin/sizin igin calisiyorum!” gibi

agsamasinda rehberlik etmek iizere burada-
zi) senin/sizin yerin(iz)e ben yapamam. Ben
degil, ama seninle/sizinle birlikte ¢aligmak

d enle, ben esa
seyler soylityordum.

peki, BUNUN distribiitortin zihninde ne tiir bir beklenti-
e yol achgini dﬁgﬁnﬁyoysunuz? Bgn ayni zamanda, aslinda
dogru olmadig halde, “BiZ birlikte bir is kuracagiz” derdim.
Bir is kurmaya ONLARIN ihtiyaci vardi. Ben onlara ancak

pir kaynak olabilirdim, ama bunu onlarin yerine yapamaz-

dim.

Michael, sonra “Benim igim, miimkiin olan en kisa zaman-
da senin/sizin benden bagimsiz hale gelmeni(zi) saglamaktir.
Bunun iyi bir hedef olduguna hemfikir misin(iz)?” derdi.

Bu da radikaldi, ama anlamhydi. O vakte kadar, bana son
derece bagimli bir grubum vardi benim. Ancak onlan zorlar-
sam bir sey yapiyorlardi. Fakat Michael'in stirekli yardimi-
na ihtiya¢ duymaksizin kendi bagina iireten bir grubu vardi.
Grubunda gogaltma ve bagimsizlik hakimdi. Bende ise bun-
lar yoktu. Bu durum iligkilerine dyle bir diizen veriyordu ki
Michael grubunun kélesi degil, ogretmeni durumundaydi.
Onlara gerekli becerileri gosterebiliyor, onlar da o noktadan
daha ileriye bagimsizca geligebiliyorlardu.

" Michael'm soyledigi tiglincii sey, “Isini(zi) kurarken giip-
esiz inig gikiglar olacak. fyi giinler, kotii giinler yaganacak.
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f
Bana telefon etmedigin(il)f toplanhlara, tel.e gnda kOnferanS
adigin(1z), senden/sizden mazeretler

duymaya bagladigim ve penzeri geylerin yagandig, Zamay,,
lar, kotii giinlerden gegﬁgim'(zi) anlayacaglm.'Bu senin /sizin
basin(1z)a geldiginde ki herkesin bagina gelir— benim Nagy]

> Geni/sizi yalniz basin(1z)a birak.

davranmamu istersin(iz) . P
mami mi, yoksa {istiin(iiz)e gidip sana/size bu meslege ke

tilma kararim 6ncelikle niye verdigini(zi) hatirlatmam, i

goriigmelerine katilm

istersin(iz)?”
Bu ¢ok akillicaydi, ctinki herkesin kendinden stipheye dit.

secegi zamanlarin olacag! dogrudur. Michael, onlara bunyy,

dogal oldugunu bildiriyor ve ayni zamanda b&yle bir duryp,

yasandiginda onlan gittikleri yoldan geri cevirecek bigimde
kendini konumlayarak aralarindaki iliskiyi diizenliyordy,

Michael'in bu ii¢ kavramla basardig1 gey, benim yaptigim
gibi diinyalar1 vaat etmekten geceyle giindiiz kadar farklyy-
d1. Benim yaklagimimda, distribiitor arkasina yaslanir benim
calismamu beklerdi. Ben de gok meggulsem veya baska bir se-
bepten dolay: yardim edemediysem, iglerin iyi gitmemesinin
basit sebebi hemen ben olurdum. Michael'in yaklagimiyla ise,
onun katilimalar cabucak bagimsiz hale geliyordu. Onlara

zaman zaman damusmanhik yapiyordu, fakat grubunun ken-
disini basarisizhiklarinin mazereti olarak kullanmasma izin
vermiyordu. Benim distribiitérlerim bocalayip dururken,

onunkiler geligti.

Oyun Plan1 Soylesisi — 3. Boliim

Michael yeni katiimciya yardimar olacak bir “yeni bagla-
yan kontrol ¢izelgesi” kullaniyordu. Planin igerigi her sirkete
gore farklilik gosterebilirdi, fakat kavram hizli sonuglar elde
edebilmek i¢in miimkiin olan her seyi yapmakt:
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Beceri # 6 - Yeni DistribUtoruntizin
Dogru Bir Baglangic Yapmasina Yardimel Olmak

jste yeni baglayan kontrol gizelgenize dahil edebileceginiz

paz1 OF nekler:

dan emin olun. Hemen hemen her sirkette distribiito-
riin sahsen kullanabilecegi tirtinler vardir; bu ytizden,
distribﬁt(’irﬁnﬁziin de bu iiriinleri kullanmasini sagla-

1 Yeni distribiitdriiniiziin uygun {iriinlerle donandigin-

j,l,il,nsirketinize gore, bu aylik bir taahhiitname igerebilir. in-
sanlarin iiriinlerle duygusal bir bag kurmasi ¢ok 6nemlidir ve
pu bag ancak onlar bizzat kullandiklar, {iriinlerin avantaj-
jarindan bizzat yararlandiklari zaman miimkiin olur. Bunun
yani sira, cogu sirketin gosterimlerde numune olarak kullana-
pilecek {iriinleri mevcuttur. Boylece, yeni distribiitorler dogru
bir sekilde hazirlikli olabilmeleri ig¢in uygun bir {iriin stokuna

sahip olmahidirlar.

Yeni distribiitériiniiziin uygun araglara sahip oldu-

gundan emin olun. Uciincii sahis araglarin Ag Pa-

zarlamacilifinda biiyiik ve bagarih bir i kurmak igin
, sneminden s6z etmistik. Yeni distribiitoriiniiziin, muhtemel
r katihmeilarimn goriigme siirecinden profesyonelce gegmele-
rini saglayacak olan araglarla onlara yardima olabilmesi igin
hazirhkli olmas: gerekir.

Yeni distribiitoriiniiziin sirketle iligkiye ge¢mesini sag-

layin. Ona yakinda gergeklestirilecek olan etkinlikle-

rin nerede gergeklegtirilecegi, liderlik goriismelerinin
: veya internet seminerlerinin ne zaman yapilacag: gibi konu-
: lara dair bilgilere sirketin internet sitesinden nasil ulagacagin
| gosterin. Hatirlayin, amacimiz miimkiin oldugu kadar hizh
" bir sekilde onlarin bagimsizlagmasina yardimci olmak. Bu, o
amaci gergege doniistiirmek igin 6nemli bir adimdir.
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Yeni distribiitoriiniiziin ddeme plani hakkinda temg

bilgileri edinmesini saglaym. Baslangicta gok degyy)

bir sekilde bilmelerine gerek yoktur, fakat en azind,
ana noktalar: ve ilk birkag diizeyde ilerlerken mali olaraj
ler olacagini anlamalar gerekir.

nulan imkan hakkinda daha fazla bilgi edinmeye nas]

uygun bir sekilde davet etmesi gerektigini teme] olarak
kavramasimu saglaymn. Ona profesyonel bir davet siirecinjy,
nasil ve neden ise yaradigina dair kisa bir bilgilendirme yap-
mak suretiyle, onu dogrudan muhtemel katihhmailara kosup
kendi kafasindan konusarak ¢ok az sonug almaktan veya hi¢
sonu¢ alamamaktan kurtarabilirsiniz.

5 Yeni distribiitoriiniiziin muhtemel katilimalarip, i

Oyun Plani Séylegisi - 4. Boliim

Michael yeni distribiitoriin ilk birkag diizeyi gegmek tizere
bir oyun plani yapmasina yardimci oluyor ve onlar: bunu ¢a-
bucak yapmaya yonlendiriyordu. Birisinin sonuglara ¢abucak
ulagmasina yardim etmenin bir nevi yarig oldugunu anlams-
t1 ve benim de kavramama yardimai oldu. Eger distribiitorler
erkenden olumlu pekistireg alirlarsa devamini getiriyorlardu.
Sayet alamazlarsa, sevkleri soniip gidiyordu.

Her sirket birbirinden ¢ok farklidir; bu nedenle her sirket-
teki oyun plaru da farkli olacaktir. Ancak, ilk haftalarinda ula-
sabilecekleri en iyi sonuglar1 almalarini saglamak igin, insan-
lar1 atmaya tegvik edeceginiz basit adimlar: diistiniin.

Ilk miisterilerini nasil bulabilirler?
[k distribiitorlerini nasil bulabilirler?

Onlan ilk girket etkinliklerine katilmaya tegvik edebilir
misiniz?
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Beceri # 6 - Yeni Distribiitériniiz(;
; oruniizin
Dogru Bir Baglangi¢ Yapmasina Yardimer Olmak

Onlarin ilk komisyon ticretlerini almalarina yardima ol-
nakigin hangi adimlar atabilirsiniz?

Ag Pazarlamacihiginda bagari kazanmak, ta ki o ilk ¢de-
neyi alana degin, benim icin gercek bir gey degildi. 11k ka-
Jancimi aldigimda her sey degisti. Kendim ve ailem icin daha
gﬁzel pir hayat kurmay1 artik gergekten diislemeye bagladim.

Yeni katilmainizin hizli bir baslangi¢ yapmasina yardimei ol-
mak hayati oneme sahiptir.

Oyun Plan1 Soylesisi — 5. Boliim

Michael sdylesisini her zaman baz1 belirli gorevler vererek
sonlandirtyordu. Ogrendigim bir sey de, yeni distribiitérlerin
yanlendil’ﬂme}’e can attiklar1 ve verilen kiigiik gorevlere gok
giizel yanut vermeleridir. Michael sdylesisini hep bu gérevle-
rin tamamlanmas igin bir miihlet vererek sonlandirirdi. Yeni
distribiitoriine belirli bir tarihe kadar kendisine doniis yap-
mastru soylerdi.

Bu goriigme ayarlama siirecine ¢ok benzer. Goriismeden
goriigmeye gegersiniz, fakat bu o kisi distribiitér olunca bit-
mez. Profesyoneller goriigmeden goriismeye, gorevden gore-
ve devam ederler.

Biitiin bu siirecin amaci, yeni distribiitoriin “esigi asma-
sina” yardimet olmaktir. Birisi bu meslege bagladiginda, her
zaman bagar1 ve bagarisizlik arasinda bir esik ¢izgisi vardir.
Esigin bir tarafinda vazge¢gmek devam etmekten kolaydir.
Oteki tarafinda ise, devam etmek vazge¢mekten kolaydir.

Bir kisinin egigi agmasina neler faydali olabilir?
* [k miigterilerini kazanmak
o {k distribiitorlerini kazanmak

* Ik 5demesini almak
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* Biiyiik bir sirket etkinligine katilmak
* Grup iginde arkadagliklar kurmak

* Niyetlerini diinyaya duyurmak.

* Bir tist diizeye ilerlemek

* Belirli bir bagaridan dolay1 taninmak

Bir kiginin esigi agsmast i¢in daha bagka yiizlerce $€Y Var.
dur. Bir sponsor olarak sizin yapmaniz gereken, onlarin esigi
agmasina ve hep ¢izginin 6te tarafinda KALMALARINA yar.
dimar olmaktir. Cizgi asla silinmez, hep oradadir ve by lider
olarak, grubunuzdaki kisilerin duygusal anlamda Cizginin ne
tarafinda oldugunu her zaman bilmeniz gerekir. Bu sekilge

onlar rityalarindan asla kopmamaya tegvik edebilirsiniz,
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Beceri # 7
Etkinliklerin Tanitimini Yapmak

bu kadar basit. Evet, teknoloji gittikce daha etkin
hale gelen yontemlerle insanlarla iletigim kurmami-
sa yardimet oluyor, fakat higbir gey yiiz yiize etkilesimin ye-
rini tutmuyor.
insanlarla bire bir veya kiigiik gruplarla, yerel veya daha
bityiik etkinliklerde bir araya gelmek, herhangi bir A Pazar-
Jamacilig1 organizasyonunun uzun donemdeki bagaris: iize-
rinde bityiik bir etkisi olacaktir. Ancak, bir etkinlik tiirii var
ki en etkilisidir: “sehir dig1” etkinligi. Sponsorlugu sirket tara-
findan yapilabilir veya tist grup liderliginizce diizenlenebilir;
fakat “sehir dig1” etkinligi, cogu katilimcinin farkli bir sehre
seyahat ettigi, bir otelde konakladig ve bir konferansa veya
kongreye katildig1 bir etkinliktir.

Bazilar1 bu yeni teknoloji diinyasinda sehir dig1 etkinlik-
lerinin zamannin gegtigini ve insanlarin artik bu tiir seyler
I¢in seyahat etmeyecegini ileri siirmeye gahsiyorlar. Size bu

! g Pazarlamaciiginda toplantilar para kazandirir. Bu,
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konuda sdyleyebilecegim tek sey, bu diisiince deki 1o
bizim meslegimizde en ¢ok para kazananlardan Olmadillerin
Basaril insanlarin organizasyonlarini olusturmaj i 8idyy,
yaptigin incelerseniz, hemen hemen her birinin i§lerimnkeler
mada sehir disi etkinliklerinden temel tag1 olarak yararlan::“
gin1 gorlirsiniiz.

Giinliik kosusturmalarinizdan uzaklagip tamamer, i
lariniza odaklanmanin sihirli bir tarafi vardir. Bir hagy, SO};:;
boyunca bile olsa, kendini tamamen igine vermek YARAR[ .
DIR. Bundan, yeniden odaklanma, gelece§inize yeniden bas.
lanma ve eve doniip iginizi ileriye tagiyacak seyleri Yapmak
icin gerekli olan kuvveti toplama amaciyla yararlanabiliyg;.
niz.

Etkinlik sirasinda dinlediginiz sunumlardan giig alirsiny,
Bazen birisi hayatinizin dogru bir zamaninda bir sey sgyler
ve bu sizi sonsuza degin degistirir. 20 yili agkin bir siire ¢nce,
Johnny Daniel adl: bir kisi, “Birisinin ¢apini, kuvvetini ancak
onu saf dis1 eden problemin derecesiyle anlayabilirsiniz” de-
diginde bir etkinlikteydim. Bu s6z beni kalbimden vurdu ve
o giinden beri bana hep faydas: dokunmugtur. Eger iiziiliir
veya sikilirsam igimden bir sey hemen sunu sorar: “Eric’in
cap1 bu kadar m1?” “Hayir” der, hemen kendimi toparlar ve
yoluma devam ederim.

Yillar boyunca sehir dig: etkinlikleri sirasinda bu tiir anlar-
dan yiizlercesini yagsadim. Bir etkinlikte suglamaktan vazgeg-
tim. Bir etkinlikte profesyonelce davranmaya karar verdim.
Bagka bir etkinlikte kimsenin beni durduramayacagin anla-
dim. Bir digerinde zirveye ¢ikmaya karar verdim. Aslinda,
sOyle geriye doniip bakinca, Ag Pazarlamaclii meslegim
boyunca bir etkinlik sirasinda énemli olmayan tek bir 4n bile
yasandigin diigiinemiyorum. Etkinlikler bu kadar etkilidir.
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mculardan giig almanin yam sira, gruba katilma ka-
ogrulanmast bakimindan inanilmaz bir geri besle-
7. Bu “toplumsal kamt” denen bir kavramdir ve
K snemlidir. Bizler, insanoglu olarak, kendi diigiince ve
glarmuzin digindaki kaynaklardan kanit bulma ihtiya-
Ya_&a,n de oluruz. Bir sehir dig1 etkinliginde sizinle ayn1 karar1
g ‘c"f pircok bagka insanla karsilasirsiniz ve bu size kendi-
verﬁ“;;i hissettirir. Ayrica, bazilarinin nasil korkularini yenip

Gunu

raﬂﬂlZln d
me alirsid

nizi i b, art
. ketinizde en tist diizeylere giktigin1 da gériirsiiniiz. “Eger

onlar pagarabildiyse, ben de belki bagarabilirim” diye diisiin-
meye baglarsiniz.

Aymni zamanda, olumlu bir arkadag baskisindan da s6z et-
mek gerekir. Cogu sehir dig1 etkinligi, yarismay1 kim kazand;,
kimler bir st diizeye cikts, en ¢ok kazanci kim elde etti, kiir-
siiden kimler konustu gibi konularda bazi tanitim/bilgilen-
dirme programlan igerir.

flk etkinligime gidip sahnede yiiriiyen o insanlar1 gordii-
giimde aklimdan tek bir diigiince gecti: “Bir dahaki sefere o
sahnede ben de yiiriiyor olacagim.” O kadar ¢ok insanin be-
nim heniiz yapmadigim seyi yapmus olmalari ilham vericiy-
di. Bu bana benim de aynisini yapabilecegimi diistindiirdii
ve beni bunu gergeklestirmek icin planh bir gekilde ¢caligma-
ya tegvik etti. [lham almanim yan sira, bir sonraki etkinlikte
isimde biraz ilerleme kaydetmeden goriinmek istemedim. Bu
olumlu arkadas baskisi benim korkularimla yiizlesmeme ve
bagariy1 yakalamama yardimci oldu.

Genel olarak baktigimizda, sehir dig1 etkinligindeki top-
luluk duygusu rahatlaticidir. Konu Ag Pazarlamacihig: oldu-
, gunda cahillik geken insanlarla dolu bir diinyada yastyoruz
hepimiz. Bu durum zaman zaman sevk kiria1 olabiliyor. Fakat
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biiyiik bir etkinlige gittigimizde, etrafimiz; ap; dén

. Biy;
stindiiglimiiz gibi diigiinen insanlar saryor. Bengze, 112 = %,
umutlari, hayalleri, istekleri ve olumlu davramgannangla%
miithig toplulukla vakit gecirmek kelimenijn B anVar. By

bosalmis pillerimizi yeniden doldurabilir boylece o lanhyla
hamleyi yapacak giicii kendimizde bulabiliriz Oral
Sehir digi etkinliklerinin iginizin basars; igin ne ks
6nemli oldugunu bir kez kavrayinca, bu etkinlikjey; " dar
grubunuza nasil etkili bir sekilde tanitacaginiz 6grenmem.ﬁ
gerekir. Durum gergekten ¢ok basittir: Grubunuzday, neemz
dar ¢ok insan etkinliklere katilirsa, bizim meslegimizge 1 ]1::
dar ¢ok para kazanacaksimz. En bagarili liderler, b, etki “ﬁg;

gruplarindan kag kiginin katildigini tam olarak bilirler v, s
yeni etkinlikte bu say1y1 artirmayi saglarlar.

Diistiniin bir kere. Her biri 100’er kisilik bir gruba sahip
iki distribiitorii ele alin. A distribiitorii her sehir dis1 etkin.
ligine oncelik verip herkesin bunlara katilmasing saglyor, g
distribiitorii ise buna 6ncelik vermiyor, bu yiizden sehir dig,
etkinliklerine grubundan ancak bir avug insan katiliyor. Hap.
gi grup daha bagarili olacaktir? Aralarinda rekabet bile s6z
konusu olamaz.

Sehir digi etkinliklerine katilimu tegvik eden bir kiiltiir ya-
ratmanin ilk adimi, katilima kisisel olarak herkesten gok g-
niil vermis olmak ve digerlerinin de aymi karan vermesine
yardimci olmaktir. Bu demektir ki insanlara 6rnek olarak 6n-
derlik etmeniz ve higbir sehir dis1 etkinligini kagirmamaniz
gerekir.

Ben yeni basladigimda bu meslegi nasil icra edecegimi bil-
miyordum. Param yoktu ve zaman ayiramiyordum; herkes
i¢in s6z konusu olan engeller benim icin de gegerliydi. Ancak,
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ik etkinligimde her geyi degistiren bir sey oldu.
k icin gerekli olan paray1 zar zor buldum bulus-
nsanin bagini dondiiren bir deneyimdi -sahne,
hikayeler— her sey harikaydu.

kaﬂld]glm 0
Oraya 81t
rdum V€ !
giklar insanlar,

oturumlafdan biri devam ederken lavaboya gitmek tizere

. den aynldlm ve bityiik toplanti salonunun girigine geri
?nm.- <mde, kendimi sirketin en ¢ok kazanan insanlarin-
doniﬁunjn yamnda dikilir buldum! Unlii bir yildizin yanin-
e s gibiydim. Benim basarmak istedigimi ve hatta fazla-
dayr:;sanmgn. Soyleyecek zekice bir sey bulmaya caligarak
;I;umnda pekledim. Nihayet, basit¢e kendimi tamttim ve ona

sordum: “Bu meslegin sirr1 nedir?”

Bugiin bir sir olmadigin1 biliyorum, o da bana aym seyi
sayleyebilil'diz fakat bunu yapmak yerine, biraz sevecen bir
hali vard1 ve bana bugiine kadar hizmet eden 6nemli bir ders
verdi: “Eric, su salonu goriiyor musun? Yaklasik 2000 kigilik.
Biz bu etkinlikleri yilda {i¢ kez yapiyoruz. Iste sana sir. Bir
sonraki etkinlikte bu insanlarin yarisi gelmeyecek, fakat geri
gelen yarisi salondaki diger herkesin ortalama kazancimn iki
katim kazaniyor olacak. Senin yapman gereken, geri gelecek
olan ilk 1000 kisi arasinda olmandir. Bu orada da bitmez. Bir
sonraki diizeyde o 1000 kisinin yaris1 gelmeyecek, fakat geri
gelen 500 kisi salondaki diger herkesin ortalama kazancimn
dort katim1 kazaniyor olacak. Bu etkinlikten etkinlige boyle
devam eder. Eger geri gelmeye devam edersen, sonugcta sa-
londaki en gok 6deme yapilan insanlardan biri olursun ve ni-
hayetinde kendini sahnede sunum yaparken bulursun.”

“Bu kadar m1?” dedim, “Eric, tabii ki etkinliklerin arasin-
da becerilerini geligtirmeye devam etmek zorunda kalacak-
sin; fakat tecrilbeme gore, eger biiyiik etkinliklerimize diger
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insanlardan daha ¢ok katilirsan zirveye kadar Gikarsn”
cevap verdi. Bunu anlamak benim i¢in ¢ok kolayd;, Ken
ne tesekkiir ettim ve oracikta biiyiik bir girket etkinligini
kagirmama karar1 aldim.

dlye
dis;.
aSla

Kolay degildi. Bazen etkinlik ticretleri bagl basin, bi
problem oluyordu. Bu konuya 6ncelik verdim ve bijet Satn:
almak igin bir yol buldum. Bazen ¢ocuk bakimi kO“USunda
sikint1 oluyordu. Giivenebilecegimiz birini bulana kada, bi
kip usanmadan gocuk bakicist aradim. Bazen de etkinlige na-
sil gideyim diye diigiindiim tagindim. Ara sira, hosg, konfor]y,
dogrudan bir ugus yerine iki veya ti¢ baglantili uguslar tercih
etmek zorunda kaldim. Yeri geldi, ucakla gitmek yerine ara-
bayla, hatta bir grup insanla bir araca dolusarak gittim. Oy,
biis kiraladigim ve seyahati paylagsmak i¢in bélgemde insan
topladigim zamanlar bile oldu. Buradaki 6nemli nokta, sehi,
dis1 etkinliklerine 6ncelik vermem ve ne olursa olsun by ge.
yahatleri-'yapmamdir.

Kalma yeri konusuna gelince, bugiin siiit bir odada kal;-
yorum, fakat her zaman bdyle olmadi. Baslangicta, bir oda-
y1 miimkiin oldugu kadar ¢ok insanla paylastim. Ogiinleri
ucuza getirmek icin oda servisini kullanmak yerine yerel bir
markete gider ucuza yiyecek alirdik. Mini bar1 kullanmak s¢z
konusu bile degildi.

S6ziin 6zii, o kadar yil énce aldigim o 6giit ISE YARADIL
Hirslhi ve a¢ oldugum igin, etkinliklere benden daha az goniil
vermis insanlardan daha ¢ok katilmanin bir yolunu buldum
ve en ¢ok kazananlardan olan o sahsin aynen soyledigi gibi,
gelirim her bir etkinlikle artmaya devam etti.

Bunun tistiine, bagka tuhaf bir sey daha oldu. Kendimi di-
ger insanlardan farkl hissetmeye bagladim. “Demir Adam”

124

 — o
,dm‘-. 3
g, Pat

4




Beceri # 7 - Etkinliklerin Tanitimini Yapmak

sgediyordum. Bagkalar1 inancin1 kaybederken hala
ik ayakta kaldigim gergegiyle gurur duymaya bagladim.

gibi
dim G i
Bu sebeple, sehir dig1 etkinliklerine katilmaya herkesten

goniil verirseniz, bu ¢cok 6nemli baglilik size ¢ok gii-

a cok
dah decekdtir.

2 el hizmet ©
Siz etkinliklerle goniil baginizi bir kez kurarsamz, atmaniz
oreken ir sonraki adim, takimimizdan etkinliklere sizinle
pirlikte Kkatilanlarm sayisini arttirmaktir. Cogu insan, bir son-
aki bityiik etkinligi grubuna duyurur, geriye yaslanip insan-
{atin etkinlige kayit yaptirmasii imit eder. Profesyoneller
ise, “bir duyuran” olmayla “bir taatim yapan” olmak arasin-
da biiyiik bir fark oldugunun bilincindedirler.

Tanitimailar etkinligi gruplarinda bir éncelik haline dé-
nisstiriirler. Mesajlarinda 1srarct olurlar. Insanlara harekete
gegme ilham veren hikayeler anlatirlar. Higbir seyi cantada
keklik gormezler ve insanlar etkinlige kayitlarim yaptirma-
dan asla dinlenmezler. Onlarin zihinlerinde etkinligin ne ka-
dar muhtesem olacag ve buna katilimin yararlar hakkinda
bir resim cizerler. Uzun zaman 6nce 6grendigim bir sey, in-
sanlarin mazeretini asla kabul etmemektir, en azindan baglan-
gicta. Size kag kisinin bir sonraki sehir dig1 etkinligine niye
katilamayacagin soyleyerek baglangi¢ yaptigini anlatamam;
sebeplerin gergekten dogru olmadigin, sadece birer mazeret
oldugunu gordiim.

Amatorlerin problemi sudur: Anlatilan ilk hikdyeye ina-
nirlar ve hikayeleri orada biter. Birisi, “Islerimi birakamiyo-
rum”, “Katilmak igin yeterince param yok”, “Képegime kim
bakacak?” veya “O hafta sonu bir dogum giinii partisi var”
der, amator de “Ya, yapacak bir sey yok. O zaman umarim bir
sonrakine gelebilirsin(iz)” der.
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Profesyonelin ise tamamen farkl bir zihniyeti varq,, Biy
itiraz duyduklarinda ona hemen inanmazlar, ciinkij on
dogru olmadigin, en azindan yeterince dogru olmadig;n, bi.
lirler. Bunun yerine, o etkinlige katilmanin anlami ve gpe
ni anlamasina yardima olmak icin onunla birlikte gahglr[a
Sonra baglangig problemlerini ¢ozmek igin bir yol buhnak
tizere onlarla birlikte beyin firtinasi yaparlar.

Size bir sonraki etkinlige katilmayacagina karar vermig
kag kisiyle konustugumu soylesem inanmazsimiz; beg dak;.
ka iginde fikirlerini degistirip kay1t yaptirdilar. Burada ali-
nacak ders sudur: Onlara kendi hikayenizi anlatin, onlary,
hikayelerine inanmayn.

Bu beceriyi, siz sanki halka agik bir sirketmigsiniz de, bor.
sa degeriniz her bir sehir dig1 etkinligine grubunuzdan kac
kisinin katildigiyla dogrudan baglantihymis gibi diisiiniin,
Durum béyle olsayds, her zaman bir sonraki etkinlikte gruby-
nuzdan daha fazla insanla var olmay1 6nceliginiz hale getirir-
diniz, 6yle degil mi? Ik etkinlige sadece kendinizle baslayab-
lirsiniz, fakat amag bir sonrakine yaninizda bazi insanlarn ge-
tirmek ve bu sayiy1 bir sonrakinde, daha sonrakinde ve daha
da sonrakinde arttirmak olmalidir. A§ Pazarlamaciliginda
sihirli degnek diye bir sey yoktur, ancak bu beceri ilerledikge
buna yakin bir durum ortaya ¢ikar.
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On Birinci Boliim

Degerli Her Sey Zaman Alir

irisi geleneksel bir ise bagladiginda, ilk birkag sene

icinde isten vazgecmeyi dahi diigiinebilir ve muhte-

melen ilk bes y1l igerisinde de baglangi¢ yatinmin geri
almay1 bekler. Fakat birisi Ag Pazarlamacilig isine bagladi-
ginda, ilk ay icerisinde parasin1 geri almayi, ikinci ayda kar
yapmaysl, {iciincii ayda ise zengin olmayi imit eder. Bu olma-
yinca da Ag Pazarlamaciligin suglar!

insanlar is kurallarinin Ag Pazarlamacaligina uygulanma-
siu istemiyor gibiler. Bizim yontemimiz GERCEKTEN daha
iyi, ama sihirli degnegimiz yok. Degerli her geyin olugmasi,
gelismesi zaman alur.

Ag Pazarlamacilii meslegimin ilk evrelerinde ¢ok 6nem-
li bir ders aldim: Hayatinizda zaman zaman geliriniz sansin
yardimiyla bir artig gosterebilir. Dogru zamanda dogru yerde
olabilirsiniz. Ancak bu yeni yiiksek seviyeye siz kisi olarak
hemen yiikselemezseniz, geliriniz gergekten oldugunuz sevi-
yeye geri donecektir. Sonugta, ne iseniz onu kazanirsimz.

l Biiyiik paralar kazandiktan sonra hepsini kaybeden kag
kisi tantyorsunuz? Ben bu dersi Ag Pazarlamaciligindaki ilk
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birka¢ ayimda ac1 bir yolla 6grendim. 1988 yilinda, ¢
na diizeyine gore 1.200 ila 2.400 dolar arasinda sdem, va
5.000 dolarlik bir giris paketi bulunan bir sirkete katy]
biiyiik paralar sunan paketlerin artik meslegimizde
gittigine memnun olmama ragmen, o zamanlar insan
sekilde oldukga biiyiik miktarlar kazanabiliyordy,

O sirketteki ilk ayimda yaklagik 7.400 dolar kaz,
Hatirlarsaniz, stratejim daha babam ulasamadan hem
kadaglarini telefonla aramakti. Mutluluktan Ucuyordyp,
ikinci ayimda yaklagik 12.200 dolar kazandim. Inanilmaggq,
Fakat sonra ac gergekle ytiz yiize geldim. Ben 12.000 dolar.
lik biri degildim. Becerilerimi gelistirmeye Call§manust1m‘
Kendimi geligtirmiyordum. Sadece riizgara kapilmig gidiyor.
dum. Ugiincii ayda aldigim 6demem 1.098 dolar, 60 sent id;,
Elimdeki 6demeye bakmak aynada kendime bakmak gibiydi,
Bana kim oldugumu gésteriyordu. Cok ktii bir duyguydy,

113 tepkim igi birakmak ve aldigim diisiik 6demeden do-
lay1 herkesi, her seyi suglamak oldu. Fakat nihayet anladim
ki daha gok kazanabilmek icin ben daha fazlas: haline gel-
meliydim. Becerilerimi gelistirmek icin calismam gerekiyor-
du, boylece isim sansa, zamanlamaya ya da konumlanmaya
kalmayacakt.

Pan,
dlm_ 0

N qiky
hiz), bir

Ndim,

€n ar.

128




—
4 v

Degerli Her Sey Zaman Alir

1 /3/5/7 Formuiilii

Mes]egimizde ise yaradigini gordiigiim bir formiil var. Ben
i3 /5/7 Formiilii diyorum. Genel bir kural olarak Ag Pa-
0

. aﬂamaahgmda yetkin ve kér edebilir hale gelmeniz yakla-

sik bir ythnizt
i asraflarnizi kargilarsiniz ve meslegi 6grenmeye baglarsiniz.

Tam zamanlt cahismaya gegmek icin yaklagik tic y1l siiren yar
zamanli istikrarh bir caligma gerekir. Alti haneli veya daha

iiksek bir gelir elde edebilmek i¢in de yaklasik bes yil siiren
istikrarl1 bir caba lazimdir. Uzman olabilmek igin ise yaklagik
yedi yil stiren istikrarh bir caba gostermek gerekir.

lir. Bu siire icinde temel konular1 6grenirsiniz,

Bu, kisa vadede bundan daha iyisini yapamazsiniz an-
Jamina gelmez. Cogu insan kisa vadede daha iyisini yapar.
Ancak bu durum, bu miktardaki paray1 kazanmaya DEVAM
ETMEK istiyorsaniz, nihayetinde bu konuda uzman haline
gelmeniz gerektigi anlamuna gelir.

Diisiindiigiiniizde, yedi y1l ¢ok uzun bir zaman degildir,
szellikle de énemli bir boliimiiniin yar1 zamanh oldugunu
goz oniine alirsak. Her haliikarda yedi y1l yaslanacaksimz za-
ten. Bu siire zarfinda iginizi sadece yapmug olmak i¢in yapaca-
giniza, isinizin bir uzmani haline gelebilirsiniz.

Nasil Ogrenilir?

Becerilerinize odaklanmaya bir kez kendinizi adadiginiz-
da, atmaniz gereken bir sonraki adim, en iyi dgrenme yon-
temlerinin bilincine varmanizdir. Benim bagima gelen en iyi
seylerden biri; kétii deneyim, iyi deneyim diye bir sey olma-
digin, sadece grenme deneyimlerinin var oldugunu anla-
mamdir. Bu biiyiik bir doniim noktastyd:. Baska bir deyisle,
sonuglari akiga birakip her deneyimden ne &grenebildiginize
odaklanin. Bu benim iizerimdeki baskiy1 oldukca hafifletti.
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Her daim sahane deneyimleri aramak yerine, NE KAp AR
deneyim edinebilirim konusuna odaklandim, giinkii ne k, i
gok deneyim edinirsem, o kadar ¢ok 6grenirdim.

Ag Pazarlamacihiginda yiiksek kazangh birinin bir g;.
ger niteligi, benim “aktif ogrenci” demeyi sevdigim bir dury.
munun olmasidur. Bir profesyonel olarak, her daim Ogrenirley
her daim biiyiirler, her daim daha iyi hale gelmeye caligirlay

Bunu en iyi Lou Holtz ifade etti: “Bu diinyada ya biiyijrgj;.
niiz ya da 6liirsiiniiz; bu yiizden, ilerleyin ve biiytiyiin,”

Bence bu dogru. Asla 6grenmeyi birakmayin,

Basarili Davraniglar1 Ornek Alin

Bu meslege bagladiginizda Amerika’y1 yeniden kesfetme.
ye gerek yok. Isin zor tarafi coktan halledilmis. Hangi sirket.
te olursaniz olun, ¢ok basarili birini bulmak kolaydir. Kony
ister miigteriye ulasmak, muhtemel katihmc1 bulmak, dayet
etmek, sunum yapmak, goriisme takibi, bitiris, insanlan ise
baglatmak veya etkinliklere katihm saglamak, ister baska bir
sey olsun, sirketinizde bu konular1 grenmis insanlar bulun-
maktadir ve diger mesleklerdeki durumun tersine, sirketiniz-
deki insanlar kendi sirlarini sizinle paylagmak icin isteklidir-
ler! Biitiin yapmaniz gereken, onlarin davramglarini 6rnek al-

maktir ve sonra onlarin sonuglarinin zevkini siz de cikarmaya
baslayabilirsiniz.

Dersinizi Calisin

Ben isitsel programlarla calismaya bagladim. 1988 yilinda, bi-
risi bana Jim Rohn’un Shaklee sirketine yaptig1 bir konugma-
min korsan bir kopyasmi verdi. Konugmanin bashg, “Tohum
ve Tohumu Eken” (The Seed and the Sower) idi ve bu konugma
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o sarstt. iddia ederim ki o kaseti arabamda en az 500
dﬁnz’;ﬂemig,imdir. Oradan Jim Rohn t{izerine ders ¢alisgtm ve
= #Bagartyd Zorlu Davet” (Challenge to Succeed) baglikli
or.ulf‘l rogramini satin aldim. Bay Rohn bana timit verdi, fa-
isltssal}:a snemlisi, stirekli kisisel gelisimimde bana y6n verdi.
l(()a: itsel program benim kisisel gelisim yolculugumu baglatti.
sYﬁlar boyunca, hepsi de zihniyetimi dogru yolda tutma-
e saglamada inanilmaz derecede yardimai olar.1 diizinelerce
farkll programdan yararlanmaya devam ettim. Isitsel malze-
melerde sihirli bir sey var. Kulagimiza fisildiyor, size riiyalar-
izl potansiyelinizi ve ona nasil ulasabileceginizi hatirlatiyor.
Bunun yamnda, tekrar edilebilen bir sey. Biiyiik bir ihtimalle,
| pir kitab1 tekrar tekrar okumazsiniz, fakat isitsel bir program,
szellikle de eglenceliyse, tekrar tekrar dinlersiniz ve her de-
(asinda farkli gibi gelir; farklidir da, ¢linkd her defasinda SIZ

farklistruzdar.

Jim Rohn bana iyi bir okur olmay1 da ogretti. Neyi ogren-
mek isterseniz 6grenin, o konuya tiim hayatin1 adamus birisi
vardir ve size biitiin bu bilgiyi birka¢ kurus kargiliginda su-
nuyordur. Bu tiir kitaplar1 kagirmayin.

Giiniimiiziin elektronik odakl, dikkat 6ziirlii toplumun-
da, gittikce daha az insan kitap okuyor gibi. Bu durum lider-
ler igin gegerli degil. En ¢ok kazananlara kitap okuyup oku-
madiklarini sorun. Daha 6nemlisi, onlara ne okuduklarin
sorun. Ben bir Ag Pazarlama profesyoneli olmadan 6nce pek
okumuyordum. Ancak 1988'ten beri ayda ortalama dort ki-
tap okuyorum. Bu kitaplar hayatimi ve meslegimi daha iyiye
dogru sekillendirdi. Giinde sadece 10 sayfa okumaya vakit
ayirn, boylece 300 sayfalik bir kitab1 bir ayda bitirebilirsiniz.
Bu miithis bir baglangictir.
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Video

Video diger bir miithig 6grenme yontemidir. Bazen sadece
dinlemek yerine bir egitim programini izlemeyi Seviyorum_
“NetworkMarketingPro.com” adresindeki sitemde Videoyy,
ana odak noktam olarak kullanmaya karar vermemin kgp,;
nedeni budur. Her giin ilging bilgiler sunan kisa bir vige,
yapsam insanlar cok ¢nemli bilgiler kazamr diye diigijp.
diim. Sayet sitemdeki ytizlerce videoyu incelemek isterseniy,
http:/ / networkmarketingpro.com adresini ziyaret edebilirs;.
niz. Ucretsizdir.

Internet

internet 6grenme ve bilgi toplama yontemimizi degistirdj,
Internetteki bilgi notlarindan yararlanabilir, videolar: izleye.
bilir, yayinlanan seminerlere katilabilir, hatta yaymn teknoloji-
si sayesinde etkinlikleri “canli” bile izleyebilirsiniz.

Etkinlikler

Hayat degistiren bilgileri gercekten i¢sellestirmenin bildi-
gim en iyi yolu etkinliklere katilmaktir. Daha 6nce de séyle-
mis oldugum gibi, beni ben yapan ¢ogu ani etkinliklerde ya-
sadim. Bir taraftan, dinleyici i¢in her zaman giizel bilgiler
vardir. Ote taraftan, hayatimizdaki biitiin diger dikkat dag-
ticilardan uzaklagip, bir etkinlikte oldugu gibi, sadece odak-

lanirsaniz, gergekten duyma imkanina sahip olursunuz. iki
tarafa da faydahdir.

Dikkat Dagiticilar Konusunda Dikkatli Olun

Becerilerinizi gelistirmek igin ¢aligirken, size actk olan tiim
secenekler nedeniyle, zihninize aldiklariniz konusunda simdi
her zamankinden daha fazla dikkatli olmalisiniz. Her tarafta
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jar en son ve en miithis kesiflerinden bahsederek dikka-
i?s.aril dagitmaya calisacaktir ve biitiin bu firsatlara gozii ka-
hz atlamak cok cazip gelebilir. Cok dar bir beceri gesitliligi-

5 odaklanmaniz gerekir: Muhtemel katilimai bulmak, onlar
sz ot etmek, sunum yapmak, goriisme takibi yapmak, bitiris,
insanlart ise dogru bir sekilde baglatmak ve etkinliklerin tani-
; qunt yapmak. “Yapilacaklar liste”nize yenilerini eklemeden

snce, BU pecerileri iyice ogrenmis oldugunuzdan emin olun.

Harekete Gegin

Ag PazarlamaCIhgmc.laki 6grenmenin hemen hemen tiimi
eylemle gerceklegtirilir. insanlarla telefonda nasil konugulma-
o1 gerektigini ogrenmek istiyorsaniz, daha gok telefon konug-
mast yapin. Eger evde sunumun nasil yapildigimi 6grenmek
jstiyorsaniz, O zaman daha ¢ok ev sunumu yapin. Siiphesiz,
konuyu kavrayacaksiniz. Bu, Ag Pazarlamacihginda basari
icin beceri gruplan hakkinda bilgi edinmeye caligmaya de-
vam etmenizin gereksiz oldugu anlamina gelmez, fakat ha-
rekete gegmeden once eksiksiz bilgi edinmeyi beklemenize
gerek yoktur anlamina gelir.

insanlarin harekete gegmemesinin kismi nedeni, utanmak-
tan endise etmeleridir. Sayet Ag Pazarlamaciliginda bagariy1
| yakalamak istiyorsanuz, bu korkuyu bir kenara koymay 0g-
renmelisiniz. Sebebi sudur: Bir seyi daha iyi yapmaya aligir-
ken ayn1 zamanda iyi goriinmek gok zordur. Ogrenirken ve
gelisirken nasil goriindiigiiniizden endise etmek yerine, hare-
kete gegmemekten ve potansiyelinizin ok kiigiik bir kismiyla
yasamaya devam etmekten korkun.

Simdi size becerilerimi gelistirmede bana 20'yi agkin y1l-
dir faydas: dokunmus bir kavramdan bahsetmek istiyorum.
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1990’larin baglarinda, ben ve bir a"rkada.slm miithis bir Ag
Pazarlamacilig tirtnt arryorduk. Ulkey-1 d?laguk ve bircol
ilging insanla tanustik. Yolculugumuz bizi I}’IlChif‘gan'daki The
High Scope Educational Research Foundation (Genis Kapsgp,.
li Egitim Aragtirmalart Kurumu) denen bir kurulusa gétiirqg;
Cocuklarin daha etkili bir bigimde ogrenmelerini saglayaca)
ilerici ve kanitlanmus bir yontemleri vardu.

High Scope’un bir¢ok bilegeni var, ancak beni 0 zaman e,
¢ok etkileyen, bugiine kadar kullanageldigim “planla-uygy,.
la-g6zden gegir” (plan-do-review) denilen stiregtir. Kurum by
siireci soyle acikliyor: “Planla-uygula-gdzden gecir siirecinde
cocuklar plan yapar, yaptiklari planlar1 uygular ve uygula-
malar iizerinde diigiiniirler. Bunu yaparak inisiyatif almay,,
sorun ¢ézmeyi, bagkalariyla birlikte caligmay1 ve amaglarin
gerceklestirmeyi Ogrenirler; oyunlar1 daha amagh ve daha
odakl hale gelmis olur. Planla-uygula-gbzden gegir siirecini
sinifinizin giinliik akigiin ayrilmaz bir pargas: haline getire-
rek, 6grenmeyi nasil tegvik edebileceginizi ve ¢ocuklarn il-
gileriyle i¢sel motivasyonlarindan nasil yararlanabileceginizi
Ogrenirsiniz.”

Onlarin bu yéntemin ¢ocuklarin 6gretiminde bir arag ola-
rak nasil kullanildig1 hakkinda anlattiklarini dinlerken benim
aklimdan gegen tek sey, bunu kendim ve grubumdaki insan-
lar i¢in nasil kullanabilecegim idi. High Scope iiriiniini bir Ag
Pazarlama iirtiniine dontistiirmek igin isler yolunda gitmese
de, benim ve diinyadaki ytizbinlerce insanin daha iyi bir is
kurmak icin bu kavrami kullanmamiza yardimer olmasindan
dolay1 bu kuruma sonsuza degin miitegekkir olacagim.

Bu kavramu 20 yili agkin bir siiredir su sekilde kullandim
ve Ogrettim:
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1'5tirmek istediginiz bir beceri segin.
Geli

1. Bir PLAN yapin.
5. Planiniz! UYGULAYIN.

3. Bir sonraki sefer daha bagarili olmak igin, aldiginz ne-
iceleri GOZDEN GECIRIN.

Cogu insan plan yapmaz, harekete gecer ve YAPAR. Hatta
daha cok sayida insan, kendilerini nasil gelistirebileceklerimi
_nlamak icin aldiklari neticeleri asla GOZDEN GECIRMEZ.
Bunun “iyi deneyim, kotii deneyim diye bir sey yoktur; sade-
ce dgrenme deneyimleri vardir” diigiincesiyle nasil baglantili
oldugunu goruyor musunuz?

1. Bir PLAN yapin.

2. Planinizit UYGULAYIN.

3. Bir sonraki sefer daha bagarili olmak igin, aldigimz iyi
ya da kotii neticeleri GOZDEN GECIRIN.

4. Daha iyi bir PLAN yapin.
5. Daha iyi olan o plan1 UYGULAYIN.

6. Bir sonraki sefer daha bagarili olmak igin, aldiginiz iyi
ya da kotii neticeleri GOZDEN GECIRIN.

7. Planla-uygula-gdzden gegir yontemini uygulamaktan
asla vazgegmeyin, zira nihayetinde deneme-yanilma yonte-
miyle bir uzman haline geleceksiniz.

Ag Pazarlamaciliginda dgrenme siireciyle ilgili bu kiigtik
“sir” benim insanlarla paylagtigim en giiclii sirlardan biridir.
DNA’mun bir pargasina haline geldi. Umarim, aym sey sizin
de baginiza gelir.
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Ogretmek

Ogretmenin 6grenmek igin en iyi yollardan bir oldugyp,,
bilmek sizi sagirtir m1? Bu dogrudur. Eger bir geyi gergekten
6grenmek istiyorsaniz, onu bagkalarina gretin. Ogretmey
beyninizde bagka higbir seyin acamayacag bir ¢entik acar,

“NetworkMarketingPro.com” adresindeki giinliik video
gosterimlerinden en fazla faydayr kim goriiyor samyorg,.
nuz? Ben! Her giin bu konuda diigtinmek, videoyu hazir,.
mak ve mesaji sunmak zorundayim, bu beni zinde ve oyu-
numun zirvesinde tutuyor. Her biriniz i¢in burada alinacak
ders, grubunuzda sadece bir kisi bile olsa, Sgretecek birisin;
bulmak olmalidir. Oradan baglayin ve grubunuz biiytidiikce
daha da fazla 6gretim olanaklar1 bulmaya ¢alisin. Bunun cok
faydasini goreceksiniz.

Arkadasliklariniz

Bu Jim Rohn’dan alinan bir diger 6nemli derstir. Bana, en
cok vakit gecirdiginiz beg kisinin ortalamasi olacaginzi soy-
leyen Arkadag Kurali'mi 6gretti. Onlar gibi diisiiniir, onlar
gibi davranur, onlar gibi konusur, onlar gibi kazanirsiniz. Size
sunu soyleyeyim: Bu kural gercektir. Onunla miicadele ede-
mezsiniz.

Ben biitiin meslek hayatim boyunca arkadagliklarimla ilgi-
li ti¢ sey yapmigimdir:

Oncelikle, hayatima zararli etkileri olan kisilerle iliskimi
kestim. Bu kolay bir karar degildir, ama énemli bir karardur.
Bazi insanlar siirekli enerjinizi alacaktur.

Ikinci olarak, olumsuz insanlarla veya benim hayallerim
istikametinde biiylimeme yardimi dokunmayan insanlarla
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slan iligkilefimi sinirlandirdim. Bu insanlarla daha az, olumlu
ildsi olanlarla daha ok vakit gecirmeyi 6grendim.

{giincil olarak ise, beni daha iyi bir insan, daha iyi bir pro-
fesyOf‘el haline getirebilecek olan kisilerle arkadaghklarimi
cligtirmeye cahigtim. Eger Ag Pazarlamaciligi Mesleginde
_zmanlasmay! grenmeye gaba harciyorsaniz, sizin aradig-
cerilere sahip olan kisilerle daha fazla birlikte olmanin

niz be
bir yolunu bulmak sizce de anlamli degil mi?

Sayet su an zamaninizi birlikte gecirdiginiz bes kisiyi goz-
den geqirmek size biraz fazla stresli bir durum gibi geliyorsa,
jgte bir tavsiye: Yaklasik alt1 ayda bir, beslinizden bir kisi degi-
secektir. Ya taginacaklar, ya yeni bir ige baslayacaklar, ya yeni
pir iligkiye baglayacak ya da bir iligkilerine son verecekler,
yani bir seyler olacak. Buradaki sir, bu durum oldugunda on-
Jarin yerini kimin alacagini diistiniirken, ¢ok akilli bir se¢im
yapmaktir. Cogu insan bu konuda hig kafa yormaz, hemen
giradaki insanun O boslugu doldurmasina izin verir. Bu bityiik
bir hatadir. Sizi tesvik edecek birisini bulun. Size ilham vere-

cek birisini bulun.

Umarim profesyonelle§meyi grenme siireciyle ilgili bu
snerilerin size faydast dokunmustur. Bityik diigiinmekte bir
sorun yoktur, ama aymn zamanda sabirl olmak zorundasiniz.
Degerli olan her sey zaman alir. Becerilerinizi gelistirmeye
devam edin. Dersleri hig bitmeyen bir renci olun. Bu bece-
riler hayatizin geri kalan kisminda giizel bir yer edinmenizi
saglayacaktir.

Kavramaniz gereken bir kavram daha bulunmaktadir. AZ
Pazarlamaciligindaki en yiiksek Kazangli insanlart inceledim.
Onlarla soylegiler yaptum V€ arkadas olduk. Hepsinde ortak
olan gey nedir, biliyor musunuz? GOK calistyorlar. Beni yanhs
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anlamaymn, muazzam bir yagamlar1 var ve yaptiklar, jg; cok
seviyorlar, ancak deli gibi de galigtyorlar. Eger Ag P azarlam,.
cliginda bagar, bityiik bir bagar1 elde etmek istiyorsany, siz
de ayni seyi yapmak zorunda kalacaksimz.

Ag Pazarlamacihgimin sansla, konumlanmayla vey, Sizj
zengin edecek o sihirli kisiyi grubunuza katmakla bir alaka.
s1 yoktur. Ozgiir olmak miimkiindiir, fakat bir bedel;i vardyy
Diinya dikkatinizi dagitmaya calisirken tutarh kalabijme)
¢ok calisma gerektirecektir. Uzun vadeli bir bagari icin beceri.
leri 6grenmek ve ¢ok calisma gerekecektir. Olmaniz gereken
lider haline gelmeniz ¢ok ¢aba gerektirecektir.

Ag Pazarlamaciligindaki bazi insanlar, calismak gerekt;.
gini anlayinca mutsuz oluyorlar. Bunlarin ¢ogu, bir tiir kisa
stireli bedava yolculuk igin katiliyor bu ige. Artan sikintilap
tecriibe edince birakip gidiyorlar. Siz farkli olun. Yogun bir
calisma yapabilirsiniz ama bu giizel bir galismadir ve siradan
bir insanin gergek 6zgiirliigii tadabilmesi igin bildigim en gii-
zel yontemdir.
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g Pazarlamacilig1 zorlayic olabilir. Duygusal bir tec-
riibedir. Inis gikislar1 keskin olabilir. Ancak, sonucta,
bircok sebepten dolay1 yapmaya degerdir.

Gizin Yaratacagimz Bir Meslek

Ag Pazarlama Profesyoneli olmaya karar verirseniz, ken-
dinize sadece bir gelir degil, ayn zamanda bir meslek yara-
tacaksiniz. Ben bu konuyu cok diisiiniiriim. Doktor, avukat,
biiyiik bir sirketin CEO’su, hatta diinya gapinda bir miizisyen
olabilmek icin gereken becerileri goz oniine alin. Cok ytiksek
diizeyde bir beceriden ve oldukgca yliksek diizeyde bir gelir-
den s6z ediyoruz.

Simdi de Ag Pazarlamacilig1 Profesyoneli olmak igin ge-
reken becerileri goz éniinde bulundurun. Oncekilerle karsi-
lagtinldiginda ne kadar KOLAYDIR ashinda! Ama hal boyle
oldugu halde, Ag Pazarlama Profesyonelleri daha ytiksek
diizeyde gelire ve daha yiiksek diizeyde ozglirlige sahiptir.

Herhangi bir meslege bakarsaniz, bir giris engeli (déhil ol-
manin giigliigii) ve uzun vadeli bir fayda (déahil olunca elde
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edeceginiz seyler) vardir. Ornegin, bir doktor 12 yil sijre, bir
okul ve stajyerlik dénemi gecirmek durumunda olabiljy. By,
kimimizde olmayan zekay, kimimizde olmayan Parayi, hat.
ta muhtemelen, kimimizde olmayan tanidiklar: gerektirir, So-
nug olarak, (bu kisilerin gogu bu faydanin yaptiklar yatirimgy
degmedigini sdylese de) uzun vadeli bir faydadan yarar]ap,.
maya baglarlar.

Girig engeliyle uzun vadeli fayda arasinda her zaman bj,
orant1 bulunur. A§ Pazarlamaahigindaki diigiik giris engeli ve
yiiksek uzun vadeli kazang goz 6niine alindiinda, diinyada-
ki biitiin mesleklerin igerisinde meslegimizin en iyi Orantiya
sahip olduguna dair aklimda higbir soru isareti yoktur.

Hayatimda aldigim en iyi kararlardan biri, sagda solda
bagka isler yapmak yerine A§ Pazarlamaciligim kendime
meslek edinmemdir. Bu alanda profesyonellesmem biitiin
farki yaratan ey oldu ve zamanimun biiyiik bir ¢ogunlugu-
nu bagka insanlarin da aym seyi yapmalarina yardim etmekle
gecirmek miithis zevkli.

Tadina Cikaracaginiz Bir Ozgiirliik

Ozgiirliik ilging bir sézciik. Is konusuyla ilgili kullaninca,
sanirim bu kavrami anliyoruz, ama igerdigi biitiin anlami1 an-
lamiyoruz. Bence, 6zgiirliik seceneklere sahip olmak demek-
tir. Bagkalarimin benim yagamamu istedigi hayat: degil, yasa-
mak istedigim hayat1 yasamak demektir.

Cocukken kurdugunuz diigleri hatirliyor musunuz? Ha-
yatinizi sinirlar1 olmadan diisleyin bir kez.

* Yataktan hep uykunuzu almis olarak kalkiyorsunuz.
* Sizi tatmin ve mutlu eden bir ig yapiyorsunuz.

* Isinizi sevdiginiz insanlarla yapiyorsunuz.
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o Her zaman tavizde bulunmak zorunda kalmiyorsunuz.

o CaniniZ cahismak istediginde caligtyorsunuz, fakat eg-
amek istediginizde eglenmenize de bakiyorsunuz.

le

+ Gizin igin dnemli olan insanlarla birlikte bir siirii vakit
gecjriyorsunuz.

 Renkli bir yagam sliriilyorsunuz ve yagaminizi bir yere
ukilip bosa harcamiyorsunuz.

Ozgiirligiin ne oldugu hakkinda dimaginizda bariz bir re-
sim ortaya aktginda, Ag Pazarlamacihinda bagaril olmak
igin sdemek zorunda kalacagmiz {icretin ¢ok diisiik oldugu-
nu goreceksiniz. Korkularinizla yiizlesmek ve 6zgiir bir hayat
yagamak kolaydir, geri kalan giinlerinizi yarim bir hayat ya-
gayarak gegirmek ise zor.

Dokunacaginiz Yagamlar

Kendiniz ve aileniz igin 6zgiirlik yaratmak bagka, bir bas-
kasinin ayr seyi yapmasina yardimel olmak tiimiiyle bagka
bir seydir. Bu diinyada yagam miicadelesi veren ¢ok sayida
insan var. Siz ise insanlarmn kendilerine dair bityiik resmi gor-
melerine yardima olma becerisine sahipsiniz. Umitsizlere
{imit agilayabilirsiniz. Hayallerini tegvik edebilirsiniz. Onla-
ra korkulariyla yiizlesme ve korkularini yenmek igin gerekli
olan ilhamu verebilirsiniz.

Benim en biiyiik zevklerimin arasinda, bagka birisinin
hikayesinde adimin gegmesi vardir. Birisinin yolunu kaybe-
dip de benim onun yolunu bulmasina kiiciik bir sekilde yar-
dima oldugumu anlatigini duymak muhtesemdir. Ag Pazar-
lamaciligi bunu biiyiik 6lgekli olarak yapabilmenize imkan
tarur. Sadece tek bir kisiye degil, yiizlerce, hatta binlerce in-
samin daha iyi bir yagam siirmesine yardima olabilirsiniz ve
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buradaki heyecan verici taraf ise, bunun sadece bir baslang,
olmasidir.

Bu durum bir su birikintisine tas atmak gibi bir seydir. Tag
su yiizeyine carptiginda, i¢ ice halkalarin gittikce biiyiiyerel
su birikintisinin her tarafina carptigin goriirsiiniiz. Ag Pazar.
lamacihiginda bazen biitiin halkalar1 gérmezsiniz. Bir Kisinin
hayat: tizerindeki etkinizin farkinda olabilirsiniz, belki bir i;
halkay1 daha hissedebilirsiniz, fakat siz onlar gorseniz de
gormeseniz de yarattiginiz halkalar biiytimeye devam eder.

Iste yaptigim meslegi bu nedenle yapiyorum. iste yine
ayni nedenle bu kitab1 yazdim. Insanlarin olumlu etkilene-
cegini biliyorum; bu suya atilmus bir tagtir. Bu girisim bagka
insanlar tizerinde olumlu bir etki yaratacak ve halkalar olusg-
maya baglayacaktir. Sonra o insanlar da aynisi yapacak ve by
durum tekrar tekrar tekrarlanacaktr.

Ag Pazarlamacilig1 sayesinde gergekten bir fark yaratabi-
lirsiniz.

Tanigacaginiz insanlar

Ag Pazarlamacilig1 beni en muazzam insanlarla tarugtirds.
Bu meslek size sadece arkadas grubunuzu genigletme sansi
vermekle kalmaz, ayni1 zamanda onlarla daha ¢ok vakit gegir-
me imkan: verir. Bagka higbir meslekte bu kadar tutkulu bir
girisimci grubu géremezsiniz. Bu insanlar hayat: sever ve va-
kitlerini birbirlerinin enerjilerini yiikselterek gecirirler. Simdi
size bunun benim i¢in ne anlama geldigine ve sizin igin ne
anlama gelebilecegine dair bir 6rnek vereyim. Bana Amerika
Birlegik Devletleri'nden hemen hemen her bir eyaletin ismini
veya bagka bir devlet soyleyin, size oradan bir arkadagimin
ismini aninda vereyim.
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Ayrica Ag Pazarlamacilif bz‘ma kahramanlarimdan bir-

Ja tanusma firsatin1 verdi. Iglerinde Anthony Robbins,
Ofguymcy, Denis Waitley, merhum Stephen Covey, Tom Pe-
BﬂanLeS Brown, merhum Og Mandino, David Bach, Robert
te.rS; saki, Harvey Mackay, Art Williams, Ken Blanchard, Tom
1;2:1 Daniel Pink, Mark Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey
Git o;ner, Gary Vaynerchuk, Tom Hopkins ve daha birgokla-
s pulundugu muhtesem insanlarla ayni sahneyi paylasip
onlarla arkadaslik yapma sansina erigtim. Biitiin bunlarn
iizerine, sayamayacagim kadar ¢ok sayida, milyon dolarlik
A Pazarlama Profesyonelinden ¢ok sey dgrenme imkianim

oldu. Hepsinin de hayatim ve meslek hayatim {izerinde
olumlu bir etkisi olmustur.

Bu meslek benim muazzam esim Marina’yla tanismama
da vesile oldu. Biiyiik bir Ag Pazarlamacilig1 egitim etkinligi
icin Moskova’daydim, o da etkinlige ailesiyle birlikte katili-
yordu. Birgok dili konusabildigi i¢in sahne arkasinda geviri
yapilmasina yardim ediyordu. Goriir gormez garpilmigtim.
flk bulusmamiz o etkinligin hemen ardindan gece yarisi Kizil
Meydan’da, karlar etrafimiza yumusacik diiserken oldu. Hig
unutmayacagim. O geceden beri birlikteyiz. Size hayatimizin
askim Ag Pazarlamaciifinda bulacaginz sOylemiyorum,

ama hayat boyu siirecek arkadashiklar bulacagizi SOYLU-
YORUM.

Goreceginiz Yerler

Biiyiik ve basarih bir Ag Pazarlamacihi isi kurarsaniz,
hayatimzda birkag degisiklik olacak. Oncelikle, dmiir boyu
unutulmayacak seyahatler kazanacaksmiz. Ikinci olarak, gru-
bunuz sirketinizin is yaptig1 her bolgeye, her iilkeye yayilir-
ken onlar desteklemek ihtiyact duyacaksiz. Ugiincii olarak,
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istediginiz her yere gidebilmek i¢in yeterince paraya ve z_
mana sahip olacaksiniz.

Hayatimizin deneyimlerinizin miktar1 ve yogunluguy.
la dlgiilebilecegi sdyleniyor. ayet bu dogruysa, ben ¢oktap,
¢ok uzun bir hayat yasadim. Amerika Birlesik Devletleri’'nge
Alaska hari her bir eyalette bulundum, bu eksikligi de ya-
kinda telafi edecegim. Bunun yaninda, kirk kadar iilkeye
gittim. Avustralya’da Biiyiik Mercan Resifinde dalmaya git-
tim, Istanbul’da Ayasofya Miizesi'ni gezdim, Malezya’dak;
ikiz kuleleri ziyaret ettim, Tayland sahilinin agiklarindaki
James Bond Adasi’'min etrafinda bot gezintisine ¢iktim, Nj-
jerya’daki gadir kentleri gordiim, Singapur limanindaki dev
dénme dolaba bindim, Beyaz Saray’i 6zel bir turla gezdim,
bir yilbas1 sabahi Biiyiik Kanyon’da giindogumunu izledim,
Ispanya’da diinyaca tinlii El Bulli restoranindaki 30 gesitlik
ogtiniin keyfini ¢itkardim, Amsterdam’in su kanallarinda tek-
ne turlariyla gezindim, Rocky Daglari’'nda sicak hava balo-
nuna bindim, Bahamalar’a gitmek tizere 2.000 arkadagim igin
bir yolcu gemisi kiraladim, Monako’da Hotel de Paris’in te-
pesinde yildizlarin altinda aksam yemegi yedim, Norveg'teki
aile yadigarlarimu ziyaret ettim, Ukrayna sahilinin agiklarin-
da, Karadeniz’de yelken agtim, Roma’daki muazzam Sistine
Kilisesi'ni gérdiim, Iskogya’da St. Andrews’da golf oynadim,
Irlanda’da bir Diinya Kupasi mag izledim ve Kudiis’teki Ag-
lama Duvari’nda dua ettim.

BUTUN bunlar ve ok daha fazlas1 muhtesem Ag Pazar-
lamacilig1 meslegine kucak agtigim igin miimkiin oldu. Aym
sey sizin hayatinizda da olabilir.

Katkida Bulunabileceginiz Amaglar

Hayatta pek cok degerli ama¢ bulunmaktadir. Ebeveyn-
lerinize veya ailenizden birisine ya da sizin icin anlam ifade
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¢ kurulusa yardimda bulunmak isteyebilirsiniz. 2011
miithis bagarih bir igadami ve toplumsal eylemci ol-
sira cok satan bir yazar da olan Harvey Mackay’a

amn sirrin sordum. Bana su hikayeyi anlatti:

Eric, 21 yagmda Minnesota Universitesi'nden mezun ol-
Juktan sonra babam beni karsisina oturttu. Burnum bi-
raz havalardaydi, diinyay1 fethedecek, en tepeden baslayip
daha yukarlara dogru yoluma devam edecektim. Bana dedi
ki, “Harvey, 4 andan itibaren baglamak iizere hayatinin
9, 25'ini yani dortte birini goniilliiliige adayacaksin.” Bu-
aun ne anlama geldigini bilmiyordum, ama her geye go-
niillii olmaya bagladim. Kalp, kanser, Birlesik Yol, Izciler,
Ana-Cocuk Saghgi, Kurtulug Ordusu, aklimiza gelebile-
cek her seye gonilllil oldum. Sana bitiin bu deneyimimin
hayatim boyunca bana ne kazandirdigini soyleyeyim. Bu
kuruluglarin yonetimlerinde bulunarak ve etkinliklerine
katilarak daha iyi bir iletigimci, daha iyi bir lider, daha iyi
bir saticr oldum; ciinkil biitiin yaptigim, iiyesi oldugum
20 grup igin bags toplamakti. Boylece daha iyi bir satig
miidiirii oldum. Sadece bir goniillii olmak sifatryla kag
kisiyle tanigtigimi tasavour edebilir misin? Agim miithig
derecede biiyiidil.

Ancak bagima gelen en onemli gey, bir diinya vatandagst
oldugumu hissetmemdi. Bagka bir ddemogluna yardimin
dokundugunu bilmek ve sonuglarim gorebilmek inamlmaz
bir duygu. Ogiidii hayatim degistirdigi icin babama ¢ok
tegekkiir bor¢luyum.

Bu soylesi BENIM hayatimu degistirdi ¢linkii katk: sagla-

ma konusundaki diisiincemi degistirdi. Ben her zaman de-
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gerli bir amaca katkida bulunmanin gergekten sadece tej bir
yolu oldugunu samiyordum ve bu yol da maddi yardim yap. |
makti. Fakat Harvey’le konugtuktan sonra, yardim edecek ii |
yol bulundugunu fark ettim.

Birincisi paranizla yardimdir. $tiphesiz bir ¢ek yazabiiy;_
niz ve bu gok giizeldir. Ag Pazarlamacilif, daha énce aklin,,
gelemeyecek kadar biiyiik miktarlarda ¢ek yazmanmzi mgjp,.
kiin kilabilir.

ikinci yardim ise zamanmizla yapabileceginizdir
Harvey’in dedigi gibi, hayatimizin belli bir kisminu sizin jcin
onemli olan amaglara adayabilirsiniz. O zamaninin % 25ipj
ayirmay1 segti. Siz istediginiz kadari ayirabilirsiniz, ama
zaman ayirmanizi tavsiye ederim. Zaman ayirmayla orada
burada oturup sadece birkag saat ayirmay1 kastetmiyorum,
Yaratiax diigtince, bilinglendirme, bagis toplama faaliyetlerine
zaman ayirmaktan bahsediyorum.

Ugiincii yol -biiyiik bir ihtimalle en énemlisi— niifuzu-
nuzu kullanarak yardim saglamaktir. Amaciniza ayirdiginiz
tiim zamaninizi kullanin ve bunun ardina biitiin niifuzunuzu
koyun. Grubunuza sizinle birlikte 6nemli bir sey yapmak i¢in
ilham verin. Sirketinizi ayn1 amaca katkida bulunmak icin
tegvik edin. Aginizin kaynaklari birlikte 6nemli geyler yap-
mak icin kullanin. Giigliistiniiz ve Ag Pazarlamaciligina dahil
oldugunuz icin daha da giigliisiiniiz. Bu niifuzu her daim
kullanin. Hayatiniz1 daha iyiye dogru degistirecektir.

Bu Siirecte Olacaginiz Kisi

Ag Pazarlamacihigs hayatimi iyilestirdi, ciinkii beni daha
iyi bir insan olmaya zorladi. Meslek olarak, biz iiriin ve hiz-
metleri onlar1 arzu eden miigterilere yénlendiriyoruz, ama
esas amacimiz ¢ok daha derindir.
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Bu meslek ziinde kisisel gelisim igin bir kuvozdiir.

& Korkularmlzla yiizlesmeyi Ogrenirsiniz.

o Problem ¢ozmeyi OFrenirsiniz.

o Zihninizi olumluluklarla beslemeyi ve olumsuzluklar-
dan korumay1 ogrenirsiniz.

« Nasil giigleneceginizi dgrenirsiniz.

o Liderlik yapmay1 dgrenirsiniz.

Ben meslege ilk basladigimda, hemen hemen her seyi
Korkudan yaptim. Basarili olamayacagimdan korkuyordum.
Muhtemel katthimailarimin biteceginden korkuyordum. Bu
imkant kagiracagimdan korkuyordum. Ancak, zaman igin-
de bu korku gecti gitti. Kontrol edemedigim geylerin yerine

kendime, pecerilerime odaklandim ve her sey berraklasti. Ag
Pazarlamaciiginun gergek sirrini ogrendim.

En biiyiik fayda, istediginizi elde etmek degildir. En bii-
yiik fayda, sizin istediginizi elde edebilmeniz igin doniisece-
giniz kisiliktir. Ben her zaman orada olan bilgileri, yiizyillar-
dir kusaktan kusaga aktirilmug olanlan 6grendim. Yolculuk
her seydir.

Bu yolculugu benimle yaptifimiz igin tesekkiir ederim.
Simdi her Network Marketing Pro videosunun sonunda sOy-
lediklerimi sizinle paylagarak sozlerimi bitireyim.

Baylar, bayanlar, sizin icin dilegim, Ag Pazarlama Profes-
yoneli olmaya yani bu meslegin Profesyoneli Olmaya karar
vermenizdir; iinkii bizim daha iyi bir yontemimiz oldugu buz
gibi gergektir. Simdi gidip bunu diinyaya anlatalim.
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z “Ag Pazarlamaciligr’; 21. yiizyiin

Ismini sik¢a duydugumu
dellerinden biri.

en bilinen mesleklerinden ve pazarlama mo
Bu sektorde,
D 25 yildan fazla deneyime sahip
D 15 milyon dolar1 askin kazang elde eden
D 60’tan fazla iilkede toplamda 500.000’in iizerinde
distribiitorii iceren satig gruplari kuran
» 200 milyon dolarlik bir dogrudan satis sirketinin
bagkanligini yapan
) 250.000'i agkin distribiitére canli egitimler veren

dami Eric Worre tarafindan kaleme alinan

Amerikal1 i§ a
anlasmak isteyenler

Profesyonel Ol, bu popiiler alanda uzm
iin rehber niteliginde.
Diinya capinda 300.000den fazla satan Profesyonel Ol, bir

rlama Profesyoneli’ne doniisme yolunda sahip
ecerileri keyifli bir

“Ag Paza
olunmasi gereken temel prensipleri ve b
dil ve anlatim ile sizlere sunuyor.

Bu kitap sayesinde “Ag Pazarlamacihi:” sektoriinde

uzmanlagmanin sirlarini yedi basit adimda ogrenecek ve siz
de bu isin uzmanlarindan biri haline gelebileceksiniz.
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