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ONSOZ

tinya degisti, eski diistinmelerin cogu kalmada, es-
kiden hissettigimiz gibi de hissetmiyoruz.

Bazen biiyiik bir kaosa stirtiklendigimizi diistinmii-
yor degilim. Bazen diinyanin gecis stirecine denk gel-
digim icin sansimi1 sorgulamiyor degilim. Hepiniz gibi
endiselerim var.

Duygu ve diistinme bicimlerimiz degistikce, yani his-
setme, akil etme sistematigimiz farklilastikca, kazanma
bicimlerimiz de degisti. Degismeliydi.

Artik daha o6zgiir calisma ortamlarindan yanayiz.
Kimseden hiyerarsik tavirlar gormek istemiyoruz. Tek-
nolojik her gelisme klasik anlamda calisma ortamina
dair zincirlerimizi, bagimliliklarimizi kird, kiriyor.

Ticaret degisiyor, is bicimleri degisiyor, kariyer bi-
lincleri degisiyor, calisma yontemlerimiz, kazanma yol-
larimiz degisti, degisiyor. Ge¢misten siiregelen is tanim-
lamalarimin ¢ok disinda sozctikler, tisluplar, anlatimlar
ve islerle tanistik, tanismaya da devam edecegiz. Eski-
den de vardy; bir kiigiik yerim olsun hayalleri ama o za-
manlar adimlar daha tirkek, cekingen atiliyordu.

Simdilerde ¢ok daha cesur ve 6zgiir adimlarla yol ala-
biliyor insanlar kendi islerini kurma konusunda. Ctinkii
her giin tistline koyarak gelisen teknoloji, yeni ve farkl
isler diistinme, kurma ve yapma konusunda biiytik 6z-
gurlik alanlar1 olusturdu, olusturuyor ve olusturacak.

Sevgili kardesim, yazar arkadasim, girisimci dos-
tum Aydin ALAS’ da onlarin en 6nemlilerden biri olan



Network Marketing is kolunun Tiirkiye'deki sayil1 uz-
manlarindan biri.

[lk kitab1 ‘Tavsiye Ticaretinde oldugu gibi bu yeni ki-
tabindaki akici tislup, eglenceli degerlendirmeler, bilgi
veren, soru cevaplayan, stipheye yer birakmayan, ayrin-
tilara inen ama sikmayan anlatimiyla Network Marke-
ting is sahasini samimi, gercekci, abartidan uzak, en te-
mel dogrular1 ve yasanmis hikayeleriyle desifre ediyor.

Bilmenizi isterim ki; herkes tarafindan kullanilan, be-
nimsenen, muhtesem buldugum ‘Tavsiye Ticareti’ Ta-
nimlamast da Aydin ALAS dostumun Tiirk Is Diinya-
si'na hediyesidir.

[lk kitabin1 oldugu gibi, yeni kitabi ‘BUGUN KENDI
ISININ ILK GUNU, Tavsiye ticaretinin 10 Anahtar sifre-
si’ kitabin1 da bir solukta okuyacaginiza eminim.

Keyifli, kaliteli ve verimli okumalar dilerim.

(Bay ifade)
Volkan AKAY
Motivasyon Konusmacisi, Yasam Kocu, Egitmen

OKUR YORUMLARI

egerli hocam Aydin ALAS. Ug yildir seni tanima-

ma ragmen aramizda inanilmaz bir dostluk ve kar-
deslik bag1 olustu. Senin gibi bir kardes tanidigim igin
Mevla’'ma siikiirler olsun. Basarili bir lider ve basarili
bir yazarsin. Calismalarin takdir ediyorum. Bu kitabin
sana sans ve bereket getirsin. Bundan sonraki hayatinda
da basarilar diliyorum kardesim. Ben senin her zaman
yaninda olacagim, bunu bilmen yeterli.

Sayg1 ve sevgilerimle

(Girisimci Is Adamu)
Remzi COBAN

ir Alman atasozti der ki “ kitabin 6vgtisti kendi igin-

de saklidir”. Aydin ALAS 1In muhtesem yorumu ile
harmanlanmis bu kitab1 okudugunuzda bu sozii ne de-
rece hak ettigini goreceksiniz.

(Dagci, kayakgi, fotografcy, illtizyonist,
Serbest girisimci & Network Sihirbazr)
Basar IPEK



ydin ALAS, yaptig1 isi yasayan bir girisimci. Piya-
saya stirmiis oldugu bu kitap, ag pazarlama sekto-
riniin icinde yer alan arkadaslarimizin mutlaka okuma-
sini1 gerektigini diistindtigtim bir eser. Bu kitabin ortaya
¢ikmasi icin 13 yillik bir deneyim yasanmasi gerekiyor-
du. Yasand1 ve yazildi ve okunuyor.
(Networker & Black Diamond & Bolge Miidtir yardimcist)

Mahmut AKALP

Ylllardlr insanlara olagantistii gelen Tavsiye Ticareti
aslinda insanlarin hayatim1 %100 degistiriyor. Bu-
nun yaninda da bu gitizel firsat1 degerlendirmeyen kisi-
lerin hep bahanelerinin oldugunu gorebiliyoruz. Aydin
ALAS, tavsiye ticaretinin 10 anahtar sifresi kitabinda bu
bahanelere nasil yamt verilebilecegini harika bir dille
anlatmis. Cok basarili bir calisma olmus, Kalemine ve
yliregine saglik.

(Kaya Sigorta Sirketi Genel Mudiirii &
Girisimci Is Kadini)
Hatice KATARCI

Tﬁrkiye’de hizla biiytiyen ag pazarlamas: konusunda
en kapsamly, giincel ve Ttirk usulii icerikle yazilmis
muhtesem bir eser. Kitabin icerisinde verilen 6rnekler,
iste tam da bunu artyordum diyebileceginiz nitelikte...
Akademik bir bakis agistyla pekistirilmis olan bu kitap,
ag pazarlamasi denilince ilk akla gelebilecek eser olma
ozelligi tasiyor. Kaynak mahiyetinde kullanilabilecek
bu kitab1 okumaniz demek, isinizi birka¢ adim daha ile-
riye tastyabileceginizi garantiliyor.
(Deneyimli Turizmci ve 101 Misafir memnuniyet
yolu kitabmin yazari)
Orkun AVKAN

ektordeki 13 yillik deneyiminizi sade ve akict bir an-

latim ile bu kitapta toplamissiniz. A§ pazarlamasi
sektortine yeni girenlerin, Amerika’y1 yeniden kesfet-
mesine gerek yok. Ctinkii artik elimizde bdyle essiz bir
eser var. 1yi ki varsimniz Sayin Aydin ALAS, hayatima
yon verdiniz. Eminim ki bu yapait bircok girisimcinin de
hayatina yon verecek.

(AVM Igletme Miidiirii)
Hayri ASLAN

u adami tanidigim zaman, hayatimin degisecegini

hissetmistim. Testisine doldurduklarindan c¢ok sey
ogreniyorum. lyi ki seni tamidim ve iyi ki hayatim degis-
ti. Umuyorum ki birlikte nice yillar is ortaklig1 yapariz
ve o gilizel enerjinden, birikimlerinden istifade etmeye
devam ederim. Yolun hep acik olsun ALAS

(Girisimci Is Adam)
Hakan ICOZ

kudugum en iyi Network Marketing kitaplarindan

biriydi. Aslinda bu kitab1 sadece bu kaliba s1gdir-

mak yanlis olur. Biiytik bir tecrtibe okudum. Uzun bir

zamanin, bir insan hayatina, bir insanin nasil “milyonla-
ra” uzandigini gordim...

(Psikolog)

Seyda KIZIL

£/ Giri@imcilik ucurumdan atlay1p, asag1 diisene ka-

dar ucak yapmaktir”. Onemli olan kag kez yere
cakildiginiz degil, diistiikten sonra kalkip yolunuza de-
vam edebilmenizdir. Bircok girisimci ilk denemesinden
sonra vazgegiyor ve o anda girisimcilik hayatimi kendi



elleriyle mezara gomiiyor. Aydin ALAS takdir ettigim

basarili bir girisimci. En iyi 6zelligi, hi¢ vazgecmemesi.

Zaten bu kitabin ortaya ¢ikmasi da, onun deneyimleri-

nin bir nevi disa vurmasidir. Kalemine ve ytiiregine sag-
lik.

(Marifetli eller kultibti Bagkan &

Milkella stit regelleri isletmesinin kurucusu)

Vildan GUNGOR

elebilecegimiz en iyi yerde olmadigimiz biliyoruz.
Yeni bir baslangi¢ icin her zaman bir yol vardir ve
kendi hayatimizi istedigimiz zaman degistirebiliriz. Bu
kitapta yazar, bizlere tiim bu degisim stirecinin nasil
isleyecegini, yol haritamizi ¢izmemize nereden basla-
yacagimizi ustalikla anlatmis. Ayrica icimizdeki potan-
siyelin farkina varip, bizi yoneten diizeni degistirecek
kisinin yine kendimiz oldugunu da ¢ok yalin ve samimi
bir dille ifade etmis.
(Networker)
Tufan SISMAN

Tavsiye Ticaretinde en gticlu silahiniz bilgidir. Bilgiyi
elde etmek hem zaman, hem de biiyiik fedakarlik-
lar ister. Tecrtibe hayattaki hatalarimizin ve basarimizin
toplamidir. Aydin ALAS bu kitapta sizlere bu ticarette
en az hata ile bilgiyi ve tecriibeyi en kisa yoldan alip,
zamaninizi ve hayatinizi daha 6zgiir yasamaniz igin bir
armagan sunuyor. Degerli dostum Aydin ALAS, emegi-
ne, kalemine ve yiiregine saglik.

(Networker & Black Diamond &
Bolge Miidiir yardimcist)
Serdal CAGLIN

Sevgili Aydm ALAS bu degerli kitabinda, sadece ki-
sisel hedefler belirlemenin ttesine gecerek bu hedef-
lere nasil ulasabileceginize de 1s1k tutuyor. Nasil daha
iyi kararlar verebileceginizi, bu kararlar1 nasil somut bir
bicimde hayata gegirebileceginizi ve verimliliginizi nasil
arttirabileceginizi merak ediyorsaniz bu kitap tam size
gore. BUGUN KENDI ISININ ILK GUNU eseri, kendi
turtinde en cok basvurulan kitaplardan biri olacagina
eminim.

(Magna Digital Pazarlama Ajans1 kurucu ortag &
SEO uzmani)
Mert FEKE

Degigmek istemeyen ya da degisime ihtiya¢ duyma-
yanla karsilasmadim. Yine de bunun nasil olmasi
gerektigini bilmeyen sayisiz insandan caresiz sesler
duydum. Aydin ALAS1n degisime rehberlik eden bu
eseriyle pek ¢ok yon gosteren isaretlere kavusacaginiz
kesin. Bu kitap yenilendikge yenilenmeye agik girisim-
ciler icin bir hazine degerinde. Girisimcilere deger katti-
gin icin tesekkiirler Aydin ALAS.

(Business Network Master Coach)
Hikmet GOKCE

u diinyada, ortak olarak kabul edilen, tartisiimaz

benimsenen, en énemli yasam ilkesi “EN 1Y YATI-
RIM, INSANIN KENDISINE YAPILAN YATIRIMDIR”.
Sagliktan, egitime kadar tiim alanlarda amag ve hedef
insanin KENDISIDIR. Her isin odagina insan yerlestir-
mek gerekiyor. Is hayatinda da ekonomide de bu boy-
ledir.



Hepimizin hayattan beklentileri vardir: Para kazan-
mak ve yasam standardin: gelistirmek bunlarin basinda
gelir. Ne var ki bunlar1 yaparken kisinin kendi yetenek-
leri ve becerilerini ortaya koymasi gerekiyor. Kisaca; kisi,
hayatini gelistirmek icin 6nce kendisini gelistirmelidir.
Yazar kitabinda da bunu ortaya koyuyor. Hem ilk kita-
b1 ‘Tavsiye Ticaretinde’ hem de ‘Bugiin Kendi Isinin 1k
Giinti'nde kisisel gelisime dair 6nemli ipuglar1 veriyor.
Bence bu kitaplar kisisel ve finansal gelisim konusunda
basvuru kaynag olabilecek niteliktedir. Kisiler, hayat-
larmi stirdiirebilecek gelir elde edebilmek, bunu yapar-
ken yasam standartlarmi kendi tercihleri dogrultusunda
belirleyecekleri bir sistem kurabilmek i¢in bu kitaptan
yararlanabilirler. Aydin Alas’i, insanlar1 6zgtivenlerini
kazanabilmeleri icin verdigi motivasyondan, hayallerini
ve hayatlarimi gerceklestirebilecek inanci asilamasindan
dolay1 kutluyorum.

Akcakoca Belediye Baskani
Ciineyt YEMENICI

BIRINCI BOLUM

Bugiin
Kendi Isinin
[k Giinii
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DEGISIME CESARETIN VAR MI?

Bu soruya EVET diyebiliyorsan, bu kitap sana nere-
den baslayabilecegini gosteren bir pusula olacaktir.

Secimlerini masaya yatir ve senin icin en dogru olan
isi yapmaya karar ver. Degismek zordur. Degisim igin
bunu istemeli ve bu ugurda miicadele etmelisin. Onyar-
gilarmi bir kenara birak! Bildigin her seyi unut! Tabiri
caiz ise kabini bosalt...

Kimse gelip de seni sihirli degnegiyle degistiremez.
Degisim beyinde baslar. Diistince yapin degistirdigin-
de, sen de degisirsin...

Kitab1 okurken senden tek bir istegim var. Sonuna
kadar git ve asla yarim birakma! Ancak o zaman, degis-
men gerektigini anlayacaksin. Kitap bittiginde diistince-
lerin berraklasacak ve artik firsatin senin kapini da cal-
digin1 anlayacaksin! Sadece suanda, o bekledigin firsata
kendini acgik birakman ve diistincelerini 6zgtirlestirmen
gerekiyor. Kimse sana, sen izin vermedigin muddetce
bir seyi dayatamaz, satamaz veya ikna edemez! Bu ki-
taptan alacagin bir ctimle ile sen de degismeye karar
vereceksin. Fakat bu degisime ne zaman izin verecek
oldugun yine senin elinde!

Fark yaratmak ve basarili olmak istiyorsan, farkl dii-
sunmek ve degismek durumundasm. Hayatinin gidisa-
tin1 yonlendirmek de senin elinde... Basariya ulasmak
ya da yerinde saymak. Her sey tamamen seninle alakali.
Sen hangi yoniinii giiclendirmek istiyorsun? Korkuyu
mu yoksa cesareti mi? Emin ol, hangisini beslersen, o
gliclenecek!

Bu kitap kendi isini kurmayla ilgili degisim yolculu-
gunda sana rehberlik edecek.

17

Hadi gel, simdi seninle birlikte bu degisimin ilk te-
mellerini atalim...

Bir yumurta disaridan gelen bir giigle kirilirsa,
hayat sona erer...
iceriden gelen bir giicle kirilirsa hayat baslar...
Muhtesem seyler iceriden olur...

BU HAYAT SENIN

Hatirla! Bu Diinya’ya gelme amacimn, baskalarmnin
hayallerini gerceklestirmek degildi! Baskalar i¢in calis-
mak, omrinii para(maas) pesinde harcamak ise hic de-
gildi...

“Evet, ama calismadan para kazanamam ki!” dedi-
gini duyar gibiyim. Bu konuda haklisin, zaten ben de
calisma demiyorum... Aksine bir stire ¢cok calis, dogru
zamanda dogru isi yap, sonra da hayatmin tadin ¢ikar.
Ancak bunu baskalarini zengin etmek icin degil kendin
i¢in yap diyorum.

Eger aldigin maas veya sahip oldugun kariyer seni
mutlu ediyorsa, bildigin isi yapmaya devam edebilir-
sin. Fakat baskalar1 i¢in ¢alismanin hig bir garantisi yok!
SSK'I1 bir iste calisiyor olsan bile! Her an isten atilma
tehlikesi ile kars1 karsityasin. Hastalanabilirsin, sakatla-
nabilirsin veya sabahin kortinde kalkip ise gitmek iste-
meyebilirsin...

Bu ytizden bir B planina ihtiyacin var... Yada Z

Ben sana para i¢in ¢alismak yerine, paranin senin icin
¢alismasini 6neriyorum ve zaman kaldiracini kullanarak
parani ¢alistirmaktan bahsetmek istiyorum. Yani uyur-
ken bile para kazanma fikri, seni de heyecanlandiriyorsa
okumaya devam et.
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Ilerleyen sayfalarda bu konunun detaylarini birlikte
inceleyecegiz.

HAYATI VE ICINDEKI ANI YAKALAYIN

b8 ERE

Bir insan icin iki 6nemli gitin vardir. Birincisi dogdu-
gu giin, digeri ise ni¢in dogdugunu anladig1 gtindiir!

Nicin dogdugunu anladigin an, gercekten uyandigin
ve hayat1 yakaladigin andir. Kimin igin ve ne igin ya-
sadigin, kimin icin calistigin ve oldiikten sonra nereye
gidecegini anladiginda, senin icin hayatin anlami daha
farkli bir konumda olacak.

Sana hicbir seyin garantisini veremem... Sadece tek
bir seyin garantisini verebilirim... O da su: Bir giin he-
pimiz 6lecegiz! O zaman meslegimizin hicbir 6nemi kal-
mayacak... Belki de yaptiklarimiz icin degil, yapmadik-
larimiz i¢in pismanlik yasayacagiz. Keske diyeceksin,
keske sevdiklerimle daha ¢ok zaman gegirebilseydim.
Keske beni mutlu eden seyleri yapabilseydim, keske in-
sanlara daha fazla yardim edebilseydim, aileme sahip
cikabilseydim, daha faydali isler yapabilseydim... Iste
bu kitap, ayn1 zaman da keske demek istemeyenler icin
yazild1

Hangi insan kendi hayatinin pismanliklarla sona er-
mesini isteyebilir ki? Intiharlarin nedeni de zaten hayati

* 19

alttist eden bu problemler degil mi? Eger insanlar huzur
ve mutlulugu tam anlamiyla hissedebilselerdi, saniyo-
rum Diinya daha yasanir bir yer olabilirdi.

Peki, bu durumda bizler ne yapabiliriz? Hem is haya-
timizda hem de sosyal hayatimizda ve hem de aile ha-
yatimizda mutlu olabilir miyiz? Parayla ilgili hicbir en-
disen olmasaydi suan ki durumundan daha mutlu olur
muydun? Insanlara yardim eder miydin? Gercekten bu
hayat denen yolculugu ISTEDIGIN SEKILDE YASA-
YARAK gecirebilir miydin?

Peki, senin hayallerin var mi? Bana biraz onlardan
bahsetsene... Bu hayallere ulasmanin miimkiin oldugu-
nu distiniiyor musun? Yoksa onlar1 gerceklestireme-
mekten korktugun icin goktan hayal kurmay1 biraktin
mi1? Eger son soyledigim ctimle sana daha yakin geliyor-
sa, biraz sikint1 var. Bir yer de hata yapiyor olabilirsin.
Potansiyelin var, ama yanlis bir iste calisiyor da olabilir-
sin. Her giin ayni1 seyleri yapip farkli sonuglar beklemek
cilginliktir. O zaman farkl bir seyler yapmanin zamani
gelmis demektir.

Diistincelerin neyse, sen de Osu. Dilersen gel beraber
duistincelerimizde biraz temizlik yapalim. Boylece yeni
bilgiler i¢in yer acmis oluruz.

Eger hayatimi degistirmek istiyorsan, once diistince-
lerini degistirmen gerekiyor. Bakalim basarabilecek mi-
yiz?

DUSUN VE BASAR

Secim Senin!

Okudugun kitaptan hoslanmadiysan, bitirmek zo-
runda degilsin. Gittigin filmi begenmediysen, sinema
salonunu terk edebilirsin. Bir partideysen ve eglenemi-
yorsan, erkenden ayrilabilirsin. Seni mutlu etmeyen bir
yasam tarzin varsa, degistirebilirsin... Ama nasil?
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Tipk: sinema filmini yarida birakarak cikip gittigin
veya partiden erken ayrildigin gibi yasam tarzini da is-
tedigini zaman degistirmeye karar verebilirsin. SENIN
ELINDE!

Belki partiden ayrilmak kadar kolay olmayacak. Ko-
lay oldugunu iddia etmiyorum zaten. Hatta zorlanacak-
sin, ama buna degecek. Evet, bunu yapmak kolay degil
ama denemeyi goze alacagim diyenler icin soylemek
istiyorum: Girisimcilik Diinyasina Hos geldiniz. Ina-
nirsaniz olabilecegini anlatmaya calistyorum... Bunu
yapmanin en kolay yolu, yaratict imgelem yani zihinde
canlandirma adi1 verilen bir stirectir.

Hoslanacaginiz bir sanat

Yaratici1 imgelem hayatinizda istediklerinizi yaratma-
niz icin, hayal giictintizti kullanma sanatidir. Bir terfi, bir
anlasmay1 imzalama, gortintistintizii giizellestirme veya
sonunda aradigimiz iliskiyi bulma gibi bir sey gercekles-
tirmek icin yaratici imgelemi kullanabilirsiniz. Yaratici
imgelem, ¢ok fazla stres, bozuk bir saglik, sevmediginiz
isiniz veya sizi mutsuz eden insanlar1 hayatimizdan ¢i1-
karmaniz konusunda size yardimci olur.

Bunlarin hepsi gercek olmayacak kadar iyi goriine-
bilir, fakat yaratic1 imgelem ise yarar. Atletler zihinle-
rinde kazanacaklarini canlandirarak doruk performansa
ulasirlar, golfctiler ve tenisciler topla kusursuz bir temas
sagladiklarin1 hayallerinde canlandirirlar. Kadinlar zi-
hinsel imgelem diyeti yoluyla bedenlerini ince ve saglik-
I1 tutarlar. Kanser hastalar1 ttimorlerinin yok oldugunu
gozlerinde canlandirarak hastaliklarinin gidisatini tersi-
ne cevirirler. Ve yoneticiler karmasik anlasmalar1 imza-
lamay1 yaratic1 imgelem yoluyla basarirlar.

Yaratici imgelem adini ilk kez psikolog Alan Richar-
dson basketbol oyuncular1 tizerinde kulland: ve yirmi
gliniin sonunda inanilmaz sonuglar aldu.
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Spor camiasi, calismaya imgelem katildiginda oyun kalite-
sini hatir1 sayilir 6l¢iide gelistirebilecegini kesfetti. O zaman-
dan bu yana yaratict imgelem, yalnizca sporda degil, her tiir
eylem alamnda giderek artan él¢iilerde, basarinin degerli bir
aract olarak taminir hale geldi.

Istediginize odaklanin

1yi seyler onlara odaklandiginizda gerceklesir. Tats1z
olaylar ise onlara odaklanmaya son verdiginizde yasa-
minizdan ¢ikarlar. Mutluluk, saglik ve refah istenilene
odaklanmakta diis giictintizti kullanmaya ne kadar ni-
yetli oldugunuza baglidir. Zihinde canlandirma sanati
budur. Bu ayn1 zamanda hayallerinizi “dilek” olmaktan
cikarip gerceklige dontistiirme yolunuzdur.

Hayal kurun

Ne istiyorsunuz?

Gozlerinizi kapayin ve tim hayallerinize sahip oldu-
gunuzu hayal edin. Onu isitin, tadmn, ona dokunun, onu
hissedin, koklayin.

Kendinizi nasil hissediyorsunuz?

Simdi istediginize sahipsiniz, yasaminizda neler de-
gisecek?

Artik istediginize sahip oldugunuza gore, yasami-
nizdaki zor insanlar ve sorunlarla nasil basa ¢ikacak-
simz?

“En fakir insan cebinde bir kurusu olmayan

degil, bir hayali olmayandir.”




22

Birakin sansiniz donsiin

Yaratict imgelem (zihinde canlandirma) size nasil
sansli olunacagini 6gretir. Kendinizle ilgili sahip oldu-
gunuz olumsuz inanclar1 degistirerek, sizi sanssiz kilan
dongtiyli degistirir. Belki sansin dis etkenlerden kay-
naklandigina inanityorsunuzdur; ancak sans iginizden
kaynaklanir. Yaratici, zihinde canlandirma talihinizi na-
sil tantyacaginizi 6gretir. Ayrica yasaminizin sizin dene-
timinizde olmasini saglayarak ve sizi mutlu edecek bir
stirectir.

Gormek, Inanmaktir

Farkinda olmadan kendinizi ”1stiyorum; istiyorum
ama sahip degilim” seklinde programlamus olabilirsiniz.
Kendinizle stirdiirdtigtintiz zihinsel sohbetler derinden
arzuladiginiz her seyin ontint tikayabilir. Pencereden
her tarafi dokiilen eski arabaniza bakip “Keske yeni bir
arabam olsaydi” diye i¢ gecirirken, yeni bir arabaniz ol-
madigini onaylarsiniz. Ince olmay1 hayal eder, ama ay-
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naya bakip hala sisman oldugunuzu tasdik edersiniz.
Zengin olmak isterken kendinizi hala fakir goriirstiintiz.
Sosyal olmak ister, fakat kendinizi yine de yalniz gortir-
suniz...

“Inandiginiz zaman, akliniz o seyi yapmanin

yollarini bulur.” (David Svhwartz)

Yaratici zihinde canlandirma size farkli bakabilmenin
yollarini 6gretecek. Hayalinizde nasil gorebileceginizi
gosterecek. Bu sizi temelden degistirebilir. Istediginiz
seyi hayalinizde bir an icin bile olsa her gordiiguntzde
size gercek gibi goriintir. O andan itibaren artik ayni in-
san degilsinizdir.

Olanaklar kapisi aralanmistir. Bazi insanlar bunu
“aska gelmek” diye tanimlar. Istediginizi zihninizde ne
kadar ¢ok canlandirirsaniz, dilediginiz o kadar gercek
haline gelir ve sonunda azme dontistir. Bu yaklasim -bu
kararlilik- istediginiz firsatlar1 kendiliginden yaratir.

En Iyi Bilgisayariniz

Bazi okurlarim “Zihnimde bir seylerin gerceklestigi-
ni canlandirmanin, kendilerine nasil yardimi dokunaca-
g1 merak edebilirler”. Zihninizin olaylar1 birlestirme
kapasitesine gtivenmelisiniz. O, var olan en iyi bilgisa-
yardir. Belli bir hedefi zihinde canlandirdiginiz zaman,
bilincinde degisim yaratan derin bir katmana baglanmis
olursunuz. Bazilar1 buna bilincalt1 adin1 verir. Bu dii-
zeyde zihniniz dogruyla yanlsi ayirt etme durumunda
degildir. Yalnizca yoniti bilir. Her hangi bir satis1 gercek-
lestirdiginizi ya da belli bir hedefe ulasmaya odaklandi-
g1niz1 canlandirarak zihninizi kazanma yontine cevirdi-
ginizde, teknik pek ¢ok hayal icerse de zihninizi o belirli
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hedef i¢cin kazanma yoniinde etkilemis olursunuz.

Diger yandan, eger kazanamayacaginizi hayal eder-
seniz, zihninizi basarisizliga yonlendirerek basarinin
olim fermanini imzalamis olursunuz.

Neden zihinde canlandirma?

Zihinde canlandirmay1 6grenmek size su anda hayal
edebileceginizden ¢ok daha fazla sans getirecektir. As-
lIinda, yapacagi baslica ti¢ sey vardir.

Ik olarak, sizi siiriicti koltuguna oturtacaktir. Iste-
diginizi size baskasmin vermesini sonsuza kadar bek-
lemek yerine, kendiniz yaratacaksiniz. Daha once hig
hissetmediginiz kadar 6zgtiven ve kontrol deneyimle-
yeceksiniz. Bu, diger insanlarin artik sizin igin bir sey
yapmayacaklar1 anlamina gelmiyor. Aslinda bir kez
zihinde canlandirmaya basladiginizda, insanlarin size
yardimc1 olmak i¢in nasil ¢irpindiklarindan hayrete
diisebilirsiniz. Yaptiginiz, sadece bir seyi once hayali-
nizde gerceklestirmek.

Ikincisi, zihinde canlandirma size sunulmus sinirsiz
olanagin farkina varmanizi saglayacaktir. Olanaklar ba-
zen tam yan1 basinizda olacaktir. Ne kadar ¢ok sey yapa-
bileceginizi gormek, baslangicta biraz bunaltici olabilir.

Son olarak, zihinde canlandirma sizi beklenmeye
acacaktir. Bunlar herkesin imrendigi umulmadik yar-
dimlardir. Yasam sadece agir iscilik degildir, sizin de
sansiniz acilabilir. Bu kitabin yaptig: tek sey, buna ko-
laylikla nasil sahip olacaginizi size gostermektir.

Kaynak (Isteyin, Diisleyin, Sahip olun.. JULIA HASTINGS)
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INATCI PAPAZ

Kasabay1 sel basmus. Sular giderek ytikselirken, halk
panik icinde kagmaya baslamis. Kilisedeki herkes dag:-
lirken, kagmayan papaz demis ki:

- Ben yillardir Tanriya kulluk ederim. Hep onun yo-
lunda calistim, Tanr1 beni kurtarir.

Sular iyice ytikselirken, papaz kilisenin bir tist katina
¢ikmis, bakmus ki; insanlar kayiklarla gegiyorlar. Kayik-
takiler bagirmus:

- Hadi peder, atla kayiga!

- Siz gidin, Tanr1 beni kurtarir.

Sular ytikselmeye devam edince, papaz kilisenin ga-
tisina ¢ikmus. Ikinci kayikla gecenler papazi uyarmuslar:

- Hadi peder, cok ge¢ olmadan atla!

Papaz onlarin da uyarisia aldirmamus:

- Hayrr, siz gidin, Tanr1 beni kurtaracak biliyorum.

Sular iyice ytiikselince direge tirmanan papaz, tepe-
sinde bir helikopter gormiis. Helikopterdeki kurtarma
ekipleri papaza seslenmisler:

- Inat etme peder, gel bizimle...

Papaz yine inat etmis:

- Olmaz, Tanr1 beni kurtaracak...

Sular daha da ytikselmis ve papaz bogulmus. Bogu-
larak 6len papaz, obiir diinyada Tanrmin huzuruna ¢i-
kip sitem etmis:

- Ben sana kiisttim Tanrim!

Tanr1 merak etmis:

- Hayrola papaz efendi, niye kiisttin?

- Tanrim, bunca yil yolundan ayrilmadim, bir kere
basim sikisti, sen beni kurtarmadin.

Papazin sitemi tizerine, Tanr1 demis ki:

- Sana iki kayik, bir de helikopter yolladim ya, daha
ne yapsaydim?©
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Hikayeden de anlasilacag: tizere; bazen firsatlar aya-
gimiza kadar gelir ama goremeyiz. Hayatimizin kutsal
bir giic tarafindan diizelecegine kendimizi inandirir ya
da stirekli bir mucize bekleriz. Zaten bu ytizden milyon-
larca insan piyango oynamiyor mu?

Bu kitab1 sana veren kisi, aslinda sana kendi sansini
kendinin yaratabilecegi bir is firsat1 sunuyor? Bunu en
iyi sekilde degerlendirip degerlendirmemek senin elin-
de... Iki ihtimalin var; Ya papaz gibi seni kurtaracak bir
mucize bekleyeceksin, ya da bunu hayatmnin bir firsati
olarak gortip harekete gececeksin!

PARANIN PESINDEN MI KOSMAK! YOKSA
PARAYI PESINIZDEN MI KOSTURMAK?

Ailemizden stirekli duydugumuz sey sudur; Cok
ders calis, iyi bir tiniversite kazan, herkes tarafindan ka-
bul goren saygin bir isin ve sigortan olsun. Sonra emekli
ol ve hayatin garantiye al!

Haftada 40 saat ve 40 y1l boyunca calisip 65 yasinda
emekli olduktan sonra hangi hayat1 garanti altina alabi-
lirsiniz ki? 70 yasinda vefat eden birisi, sadece 5 seneyi
huzurlu bir sekilde gecirmek igin mi 40 sene boyunca
calismak zorunda!

Madem hepimiz kagmilmaz sona dogru yaklasiyo-
ruz. O halde dogru olan sey hayattan keyif almak ve
sevdigimiz seyleri yapmak olacaktir.

Elbette sevdigi seyleri yaparak yasamay1 herkes ister.
Ancak yine de bir sekilde ¢alismak zorundayiz diyebi-
lirsiniz...

“Isinizi yaparken zevk alirsaniz, kendinizi hicbir
zaman calisiyor gibi hissetmeseniz”

Iste tam da bundan bahsetmek istiyordum. Oyle bir
ise sahip olun ki, sevdiginiz seyleri yaparken de para
kazanabilin!
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Oyle bir ise sahip olun ki, calisma arkadaglarinizi
kendiniz secin!

C)yle bir ise sahip olun ki, ne kadar kazanmak istedi-
ginize kendiniz karar verin. Hak ettiginiz paranin ger-
¢ek karsiligini alin!

Mesai kavrami diye bir sey olmasmn. Hicbir zaman
calismayacaksiniz, ama ayni zamanda da stirekli ¢ali-
sacaksmiz! Fakat kendinizi hicbir zaman galistyor gibi
hissetmeyeceksiniz...

PARA YASAMAK ICIN BIiR ARACTIR!

Para statii, giivence, basar1 ve gii¢ gibi degisik an-
lamlar tasir.

Para bir silah gibidir, ancak bu silah1 nasil kullanaca-
g1z tamamen size kalmistir. Bu silahla insanlara zarar
mi vereceksin, yoksa insanlara faydali isler mi yapacak-
sin?

Para insani1 bozar lafina katilmiyorum.

Para insan1 bozmaz, sadece iginde olani ortaya cikar-
tir. Insanlar ok para kazaninca bozulmazlar. Temeli
diizglin olmayan bina yikilir. Temeli diizgiin olmayan
insan da paray1 gortince bozulur. Parasi olmasaydi za-
ten yapamayacakti© Ancak bu paranin kot oldugunu
degil, o insanin kalitesiz oldugunu gosterir! Bu nedenle
para insan1 bozmaz, icinde olani ortaya ¢ikartir. Iciniz-
de iyi bir insan olmak varsa ortaya da o ¢ikar. Bu kadar
basit.

Bicakla adam da o¢ldiirebilirsin, ekmek de kesebilir-
sin. Para da ayni1 bu sekildedir. Fakat bizim toplumu-
muzda paraya karsi ilging bir 6n yarg vardir. Cogu in-
san “Cok laf yalansiz, cok mal haramsiz olmaz” seklin-
de diistiniir ve hatta bunu dile getirir.

Gelismis olan bircok tiilke de yolsuzluk ender rastla-
nan bir durum oldugu icin ve herkes kazanci tizerinden
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mutlaka vergi verdigi icin, zengin insanlar gercekten ba-
sarili kabul edilir ve kabul goriir. Bizim {ilkemizde de
bunun tam tersini diistinen, azzimsanamayacak olgtide
bir zihniyet vardir. Him! Kim bilir kimi tokatlad1/carpt1
diye arkasindan konusurlar ve acimasizca elestirirler ©
Iste bu cekememezliktir, kiskancliktir. Bu ylizden bazi
insanlar, benim ¢ok para kazanmak gibi bir hedefim yok
derler. Ctinkti ayiplanmaktan korkarlar. “Var olanla ye-
tiniyorum, bana yetiyor” diyerek kendi yalanlarina sizi
de inandirmaya calisirlar. iste zaten bu korku ve endise
yliztinden paray1 kendilerine bir ttirlti cekemezler. Kim
paray1 seviyorsa para ona gider © Affedersiniz ama ko-
pek bile sevilmedigi kapida durmazken, para nasil dur-
sun?

Bu yiizden parayla ilgili olan diisiincelerimizi de-
gistirmemiz gerekiyor. Ciinkii cekim yasas1 geregi,
sevdiginiz seyleri kendinize daha rahat cekebilirsiniz.

Bunu nasil degistireceginizle ilgili Youtube da harika
bir video var. Tavsiyemdir ve bunu mutlaka ama mutla-
ka izlemelisiniz. Youtube arama motoruna “Cekim ya-
sas1” ya da “The Secret” yazdiginizda ¢ikiyor. Bu sadece
parayla alakal1 degil, ayn1 zamanda kisisel ve sosyal
hayatinmizla da alakal1 bir video. Size s6z veriyorum ki
izlediginiz de cok sey 6greneceksiniz ve hayatimizdaki
bircok sey degismeye baslayacak. Bu arada, yasadig-
niz pozitif degisimleri benimle paylasirsaniz ¢ok sevi-
nirim®

Parayla mutluluk olmaz yalanina da katilmiyorum

Paraniz oldugunda kendinizi gtivende hissedersiniz.
Bu gtiven duygusu stiphesiz ki insana mutluluk verir.
Fakat bu gecici bir mutluluktur. Elinizdeki mevcut pa-
rayla kayda deger bir seyler yapmiyorsaniz asla mutlu
olamazsiniz. Para duygular1 olmayan bir nesnedir. Fa-
kat para duygular1 harekete gegiren cok gticlti bir loko-
motiftir!
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Sahin marka, siyah bir aracinizin oldugunu varsaya-
Iim. Paraniz oldugunda bu arabay1 degistirip kendinize
Mercedes aldiginizi bir hayal edin... Burada sizi mutlu
eden sey aslinda paranin kendisi degil, onun satin alma
glictidur. O arabaya bindiginizde hissettiginiz duygu-
dur. O arabay1 satin alana kadar yaptigimiz miicadeledir
ve basarma arzusudur. O varliga sahip oldugunuzda
hakl1 bir gurur yasamaniz muhtemeldir. Insanlarin size
yaklasimlar1 degismeye baslar. Size saygi duymaya bas-
larlar. Ovgiiler alirsiniz. Nefsinizi gidiklarlar. Bazilart
kiskanabilir de... Hatta bazilar1 arkanizdan atip tutar!
Bunlar olacak, doganin kurali bu. Ancak siz mutlu ve
huzurlu olduktan sonra el dlemin ne dediginin ne 6nemi
var ki?

Onlar soyledi diye siz basarili olmadiniz. Siz zaten
basarili olacagimizdan emindiniz ve oldunuz. Mesele su
ki, o noktaya vardiktan sonra, iltifatlara sadece giiliin ve
gecin...

Insanlar parasal kayipla, maddi kazanci aym 6lctide
degerlendirmezler.

Para kaybetmenin verdigi mutsuzluk, ayni miktarda
para kazanmanin saglayacagi mutluluktan daha fazla-
dir. Bu ytizden insanlarin ¢cogu yatirim yaparken, ka-
zanma isteginden ¢ok kaybetmeme diirtiisiiyle hareket
ederler!

IS'IN ANATOMISI Mi?
O DA NE DIYECEKSINIZ?
Yillardir bize 6gretilen bir sey var;
“Maasli, SSK’l1 bir is giivenlidir”
Gelin bu yalani birlikte ctiriitelim. Gtizel bir isiniz

varsa, iyi para kazaniyorsunuz demektir. Iyi bir hayat
icin bir¢ok harcama yaparsiniz ve borglanirsiniz. Kredi
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cekersiniz ev, araba alirsiniz. Kredi kartlarmiza ytikle-
nirsiniz, boyunuzu asan harcamalar yaparsmiz. Borg-
landikca 6demelerden baska bir sey diistinemez hale
gelirsiniz ve mevcut diizene ayak uydurup sesinizi ¢i-
karmadan ¢alismaya devam edersiniz!

Hastalanir veya sakatlanirsaniz ne olacak?

Peki, ise gidemediginiz durumda size 6deme yapma-
ya devam edecekler mi? Ne zamana kadar?

Sebebi hi¢ 6nemli degil, isten kovuldunuz ©

Sudan ¢ikmis baliga donersiniz. Iyi tarafin1 gorene
kadar ¢ok mutlu olacaginiz bir durum degil! Bu ihtimali
goz ontinde bulundurdugunuzda maasli olan higbir isin
givenli olmadigini anlarsmiz. Cevrenize baktiginiz za-
man, bor¢ batagma diismiis bircok insan bulacaksiniz.
Ustelik bu insanlar siirekli galistyor. Bu nedenle insan-
larin ¢ogu kendi isini kurmak ister. Ama hangi parayla?

Kendi isini kuran bir isletmeci

Girisimciler yeni bir is kurarken bir¢ok riskle kars:
karsiya kalirlar. Stirekli ¢alkalanan ekonomi, kesin ol-
mayan piyasa durumlar1 ve finansal zorluklar yeni bir
firmanin basarili olabilmesinin 6niinde acik bir tehdit
durumundadirlar.

Finansal Risk

Yeni is yerleri biiyiik finansal risklerle kars1 karsiya
kalirlar. Kira, personel maaslari, sigorta primleri, vergi-
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ler, faturalar, malzeme giderleri, reklam ve pazarlama
maliyetleri, cesitli 6demeler, gozle goriilmeyen giderler
vb. Ttim bunlarmn hepsi isyerindeki maliyetleri artiran
temel etkenlerdir.

Bir is yeriacacaginizi veya devralacaginizi diistinelim.
Ise baslamak icin 6demeniz gereken bir bedel vardir. Bu
sizin baslangic sermayenizdir. Orta halli bir isletme igin
elinizde 100.000 - 500.000 TL aras1 bir sermaye olmasi
yeterli gibi goziikebilir. Bu miktar yapacagmiz ise gore
degisir elbette ki. Ancak bir is yerinin tam randimanli
olarak calisabilmesi ve miisteri tutundurmasi icin en az
5 seneye ihtiyag vardir. Yani is tutana kadar elinizde ser-
maye harici bulundurmaniz gereken nakit birikimi s6z
konusudur. Cuinkii isler ytirtimediginde sabit giderleri-
niz icin cebinizden para harcamak zorundasimizdir. Bu
gibi durumlarda isletmeler bankalarin kapisini galarak
kredi istemekte ve giderek daha da borg batagina stiriik-
lenmektedirler.

Yonetim Riski

Yeni is yerinin organizasyon semasmin yetersizli-
gi ise baslamanin risklerinden biridir. Isletmeniz nasil
bir biitceyle yonetiliyor olursa olsun, se¢mis oldugunuz
personelin yapacag1 hatalar, miisteriye olan davrans bi-
¢imleri isletmeyi dogrudan etkiler. Hangi sektor olursa
olsun, secilen personel yabana atilmamalidir. Personel
bir igletmeyi var eden atardamardir. lyi egitilmis bir
personel, sirkete stirekli kan pompalar. Eger bir isletme-
ciyseniz, yapacagmiz ilk is personelinizi egitmek olmali-
dir. Bu sirketinizin gelecegi icin cok ama ¢ok 6nemlidir.

Isletme agmak icin yeterli sermayeniz yok! Ancak
yine de kendi isinizi kurmak istiyorsaniz;
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v" Tiim bu krizlerin yasanmayacagt

v' Batma riskinizin olmadig:

v' Cok biiyiik sermaye gerektirmeyen

v" Bir¢ok esnafin kazandigindan, ¢ok daha fazlasi-

n1 kazanabileceginiz bir ticaret sekli var: TAVSI-
YE TICARETI

IDEAL BIR IS NASIL OLMALI?

Bu soruya gercekci ama sira dis1 yanitlar vermeye ca-
lisalim.

e Iflas etme riski olmamali!

e Kontratli bir is olmali!

e Calisma zamanlarimizi kendimiz belirleyebilme-
yiz

e Izin gunlerimize kendimiz karar vermeliyiz

e Ne kadar kazanacagimizi biz belirlemeliyiz

e Girket tarafindan desteklenmeliyiz

e Ucretsiz danigmanlik destegimiz olmali

e Isimizi istegimiz sehirden yapabilmeliyiz

e Kariyer imkanimiz olmal

e Odiiller olmal

Simdi arkamiza yaslanip, yukarda yazan ctimleleri
tekrar okuyalim. Farkli diistinceler olusacagina eminim.
Kimileri “hadi be oradan! Boyle bir is ancak fare kapa-
ninda olur” diyeceklerdir. Bazilarimiz da “MUMKUN"
diyecektir. Eger bakis acimiz1 degistirip, gormeye cali-
sirsak, nelerin miimkiin oldugunu anlama sansina sahip
olabiliriz.

Allah hepimize akil-fikir vermis. Bu ytizden onu kul-
lanabilir, daha iyi ve adil bir yol olduguna kendimizi
ikna edebiliriz. Bu miimkiin!
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Giiniimiizde ve gelecekte, teknoloji ve iletisim bu
kadar ilerlemisken, bilin¢lenen insanlar, is fikirleri-
nin de degisebilecegini anlay1p yukaridaki is modeli-
nin arayisina gireceklerdir.

Etrafimiz her giin yaptig1 isi sorgulayan insanlarla
dolu! Aldig1 maastan memnun olmayan, patronuyla ge-
¢inemeyen veya ¢ok daha fazlasini hak ettigini diistinen
yiizlerce insan taniyorum. Kim bilir; Belki sen de bu se-
kilde hissediyorsundur.

Coziim mi? Iste coziim ayagina geldi...

DUZENLI PASIF GELIR URETEN
BIR ORGANIZASYON INSA ETMEK
NEDEN COK ONEMLI?

Pasif gelir dedigimizde aklimiza ilk gelen sey, ev ya
da diikkan kiras: getirileridir. Yani hig bir sey yapmadan
para kazanmak... Kulaga hos geliyor ancak bir diikkan
sahibi olabilmek i¢in 6ncesinden aktif olarak calismis ol-
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maniz da gerekiyor. Aksihalde o kadar parayi bir araya
getirip dikkan satin almak hi¢ de kolay degil! Miras kal-
diysa durum degisir elbette ©

Diistinsenize; islek bir cadde de 3 farkli diikkaniniz
var ve size her ay 30 BIN TL para kazandiriyor. Herhal-
de gelecekle alakal1 hicbir endiseniz kalmaz ve hayatta
istediginiz bircok seyi yapabilirdiniz. En azindan artik
her giin baskalarini zengin etmek icin ¢alismaktan vaz-
gegcer, para i¢in calismazdimiz. Bir diger tabirle; paranin
pesinden kosmaz, aksine paray1 pesinizden kosturur-
dunuz...

Insanlarin geleneksel yontemlerle pasif gelir yarat-
manin arayisinda oldugunu hepimiz ¢ok iyi biliyoruz...

Gelin biraz gelenekselligin disina ¢ikalim ve yeni ne-
sil girisimcilik yontemlerini biraz arastiralim. Eminim ki
bu kitab1 size veren kisi, bu konuyla alakal sizi yeterin-
ce bilgilendirecektir...

Son olarak, eger kendinize diizenli olarak artan bir
pasif gelir olusturmak istiyorsaniz, organizasyon kur-
maniz sart. Peki, organizasyon kurmak nedir? Bunu
nasil yapacaksiniz? Cok basit. Daha 6nce denenmis, ise
yaradig ispatlanmus sifrelerle. Bu sifreleri kitabin ikinci
boltiimiinde bulacaksiniz. Ancak 6nce ne yapacaginizi
anlamaniz lazim!

ISTE BU TAM DA SENIN ISIN;
TAVSIYE TICARETI

Tavsiye ticareti para kazanmak icin bir olanak midir?
Bazi insanlarin, bu olanag1 sadece “para kazanma” ya
indirgemesine ¢ok tiziiliiyorum. Refahin yamn sira, ben
bunu daha cok fikirsel degerler, biiytik clctide dzgiirliik
ve bagimsizlik elde etmek icin bir imkan olarak gorii-
yorum. Gercek zenginlik; baskalarina basariya giden
yollarinda yardimci olmak, dostluklar kurmak ve onlar:
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korumak, baska insanlar gelenekler ve gorenekler tani-
mak, ama her seyden 6nce liiks bir varlik olan zaman;
aile, arkadas ve hobiler igin ayirmaktir.

En zor gorevlerden biri de, karsimizdaki insani, ko-
nunun kesinlikle klasik anlamda bir satis olmadigina
inandirmaktir. Bu nedenle size, satis ve tavsiye ticareti
arasindaki fark: anlatmak istiyorum.

Aslinda tavsiye ticareti zaten hepimizin giinliik ha-
yatta yaptig bir istir.

Hangi birimiz memnun kaldigimiz bir irtinii veya
hizmeti baskalarina tavsiye etmeyiz? Okudugumuz bir
kitap, seyrettigimiz bir film, ya da kuafértimtizii tavsi-
ye ediyoruz. Yemek yedigimiz bir yerde fotograf ¢ekip
paylasiyoruz? Bizim hayatimiz adeta tavsiye tizerine
kurulu. Hatta biz tavsiye tizerine evlenen bir milletiz...
Tavsiye tizerine ilag bile kullaniyoruz ©

Kullanmis oldugunuz telefonu arkadasiniza 6ve 6ve
bitiremiyorsunuz! Acaba kag kisi sizin vesilenizle piya-
sadan alisveris yapt1? Siz tavsiye ettiniz ama paray1 bas-
kalar1 kazandi. Neden tavsiyelerimiz kazanca dontisme-
sin ki? Ya da bunu kim istemez? Ben buna hayir deme
cesaretini kendinde bulan birini hentiz tanimiyorum.
Reddediyorsa bilin ki bu inadindan ya da korktugun-
dandir. Istemediginden degil!




36«

Ctinki insan, bilmedigine yabanci tanimadigina diis-
mandir. O ytizden korkar!

Gercek tavsiye ticaretinin satisla bir ilgisi yoktur.

Satisin temel anatomisi ikna iizerine kuruludur. Ikna
yeteneginiz yoksa satamazsiniz. Ancak tavsiye zaten ha-
yatimizin icinde, giinliik olarak yaptigimiz bir eylemdir.
Tavsiye edersiniz ve gecersiniz. Ilgili olanlarla yeniden
baglant1 kurup isinizi neticeye baglarsinmz.

Kendinize ¢alismadiginizda da halen para kazan-
mak zorunda olup olmadiginizi sormalisiniz.

Bu soruya “EVET” cevabi vermek zorundaysaniz, in-
sanlarin %99'u gibi siz de bir ¢tkmazin i¢indesiniz de-
mektir.

Iste tavsiye ticareti size belirli bir siire siki calisip, be-
lirli bir stire sonra da galismadan para kazanabilme ola-
nagimi sunuyor. Peki, bu nasil oluyor? Aslinda ¢ok basit!
Kendinize giticli bir ag kuruyorsunuz ve belli bir stire
sonra, takriben 6 ay ya da bir sene gibi bir zaman dilimi
sonrasinda bu ag kendiliginden biiytimeye devam edi-
yor. Insanlar tirtin/ hizmet kullanmaya devam ediyorlar.
Sizin de kazanciniz otomatik olarak artmaya bashyor. Ik
baslarda gosterdiginiz miicadelenin ceyregini bile gos-
terseniz isiniz ytrtiyor. Biz buna tavsiye ticaretinde
katlama ve kopyalama diyoruz. Belli bir siire sonra si-
zinle aynu fikirde olan insanlarin sayist cogaliyor. Bu sa-
yede ticaretiniz de genisliyor. Kulaktan kulaga biiytiyen
bu tavsiye ag1 size muhtesem bir gelir kapisi araliyor.

NEDEN TAVSIYE TICARETI YAPMALIYIM?

Nedeni ¢ok basit. Aslinda zaten yapiyorsunuz. Fakat
farkinda degilsiniz. Yapmis oldugunuz is sadece tavsi-
ye. Ticaret degil! Tavsiye ticareti bu isin bir sistem hali-
ne getirilip matematige dokulmiis halidir
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Suan yapmis oldugunuz is ne olursa olsun tavsiye
ticaretini 6grenebilir, gelistirebilir ve bu ticaretten para
kazanabilirsiniz. Ciinkii zaten bu bizim gtinliik hayati-
mizda yapryor oldugumuz bir istir. Sadece tavsiyeleri-
nizden para kazanamiyorsunuz. iste bu kitabi size veren
kisi, aslinda size tavsiyelerinizden nasil para kazanabi-
leceginizi gostermek istiyor

Sizin tavsiye ticareti yapmak icin sebebiniz ne ola-
bilir? Kisisel NEDENINIZ hangisi?

» Hem Kkariyer yapmak hem de ailenize vakit mi
ayrrmak istiyorsunuz?

> Kimseye hesap vermeden alisveris yapmaya mi
¢ikmak istiyorsunuz?

> Yaptigmiz isi ve istlerinizi pek sevmiyor musu-
nuz?

» Zaten c¢ok para kazaniyorsunuz, ancak parayi har-
cayacak zamanmniz mi1 yok veya aileniz, cocuklari-
niz, dini inanglariniz, spor veya benzeri ugraslara
zaman aylramiyor musunuz?

» Suandaki isinizden dolay1 bir kalp krizinin veya
bosanmanin esiginde misiniz?
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» Sosyallesmek mi istiyorsunuz?

» Cocuklarimizin egitimini finanse etmek istiyor da
olabilirsiniz?

> Girketiniz “kapilar1 kapama” durumuyla karsi
karstya mi1?

» Kadin olarak gecerli bir mesleginiz var-ancak ¢o-
cuklar ve ailenizden dolayi-kariyer yapma sansini
bulamiyor musunuz?

Coztumsiiz degilsiniz, ¢inkii ¢ozlim sizsiniz. Sadece
bakis aciniz1 degistirin ve neden olmasin diye sorun. Ne
kaybedersiniz? Bana gtivenin. Kaybedecek bir sey yok.
Bu ticarette iflas etme olasiliginiz neredeyse imkansiz ©
Resmen bir takim elbise parasina bu ticareti baslatabilir-
siniz. (Takim elbiseyi nereden aldiginiz énemli tabi ©)

Tavsiye ticareti minimum sermaye ile maksimum
kazang elde edebileceginiz ender bir istir. Bu isi yapip
yapmayacaginizi ben bilemem. Eger nasil yapabilece-
ginizi dgrenebileceginiz tecriibeli bir danismaniniz var-
sa, yukarida yazan maddelerin hepsine ulasabilmeniz
mimkin.

Bu ticarete herkes katilabilir. Ancak bir ticarete bas-
lamak demek o iste %100 basarili olabileceginiz anla-
mina gelmez. Ciinkt katilmakla yapmak arasinda KO-
CAMAN bir fark var. Eger kisisel anlamda kendinizde
yeterli bir donanim olusturup, hedeflerinizi net olarak
belirleyip sabirla calisirsaniz, nihayetinde mutlaka ba-
sartya ulasirsiniz.

Ben oturdugum yerden basariya ulagsmak istiyorum
derseniz, iste o biraz zor. Ciinkii oturdugu yerden basa-
riya ulasan iki tiir varlik biliyorum. Birincisi tavuk, ikin-
cisi karpuz © Eger her ikisi de degilseniz, firsat1 anladi-
giizda yapacaginiz ilk eylem harekete gegmek olsun.
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Kisisel Gelisim

Tavsiye ticareti, gelmis ge¢mis en iyi insan gelisim
okuludur. Bu ticaret i¢in gerekli olan o6zellikler, kisiyi
genelde daha iyi bir insan yapan ozelliklerdir. Bu sek-
tor kendinizi kisisel yonden gelistirmenize inanilmaz
olanaklar tanir. Bu konudaki tavsiyem, 5 y1ldizli oteller-
de organize edilen egitim kamplarimiza katilmanizdir.
Gelirken de yaninizda arkadaslariizi getirmeyi sakin
unutmayin ki onlarda gelissinler ©

Zamanin Kiymeti

Zaman, sahip oldugumuz en 6nemli varliktir. Aslinda
paradan ¢ok daha degerlidir. Onu geri dondiirme sansi-
miz yok. Bu ytizden verimli kullanmamiz gerekiyor.

Zamanimizi en kaliteli sekilde gecirebilmek icin de
para gerekiyor. Istedigimiz zaman istedigimiz seyleri
yapabiliyor olmak, ailemizle istedigimiz kadar vakit ge-
cirip, diledigimizde tekne turu diizenlemek veya sabah
herkes ise giderken spor ayakkabilarmizi giyip tenis oy-
nayabilmek sizi digerlerinden farkl kilar.
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Pasif Gelir

Calismadan para kazanabilmek herkesin hayali! Bu
ytizden insanlar 40 yil boyunca calisip emekli olmanin
pesinden kosuyorlar. Yaslandiklarinda rahat edebilmek
icin! Peki ya sadece calisarak gecen onca zamana ne
demeli? Soylediklerim ne olur yanhs anlasilmasin, ben
herkesin ¢alismasi ve iretmesi taraftariyim. Karsi oldu-
gum sey baskalar1 icin calisma ve zamanini baskalarina
para karsiliginda satma fikri! Tavsiye ticaretinde herkes
kendisi icin calisir ve zamaninin tamami kendisine kalir.

Normal sigortali islerde insanlar 40 senelerini verip
neticede ancak bir ev ve araba sahibi olabiliyorlar. An-
cak tavsiye ticaretinde, 1 ya da 5 yil icinde hatir1 sayilir
miktarlara ulasmak miumkiin.

Her iste oldugu gibi, ¢ok para kazanmak icin bu iste
de cok calismak lazim. Ben size calismadan cok fazla
para kazanabileceginizi soylemiyorum. Aksine, 90 giin
boyunca disinizi tirnagmiza takarak calismanizi, sonra
da hayatmizin keyfine varmanizi sdyliiyorum. Bakin sa-
dece 90 giin dedim. Ciinki bu ticaretteki tiim paranizi,
ilk basta sarf ettiginiz 90 gtinliik efordan dolay1 kazanir-
siniz. (Youtube, Eric worre- 90 Giinliik Oyun Plani-izle)

Ben ugrasamam, ciinkii zaten bir isim var ve yete-
rince zamanimi aliyor bahanesi!

[sinizin olmasina sevindim. Zaten bir isiniz var ve cok
yogun calisiyorsunuz! O zaman bu isi yogun oldugunuz
icin yapmalisiniz. Yapmazsaniz, zaten stirekli yogun ka-
lacaksiniz ve bir de bakmissiniz 40 sene gegmis!

Kimse fazladan para kazanmaya hayir diyemez. De-
memeli de bence. Size bir kese altin verilecek olsa... Cok
isim var kusura bakma, bunu kabul etmeye zamanim
yok mu dersiniz?

Elbette ki, hazir mala konmay1 herkes sever. Ama biz
burada firsattan bahsediyoruz. Nasil yapildigini sadece
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bir kez 6grendiginizde, elinizdeki firsat1 degerlendire-
rek, her ay bir kese altin1 kendi alin terinizle kazanabile-
ceginiz bir projeden bahsediyoruz???

Size ne sunulacagini 6nce bir kez dinleyin. Sadece 40
dakikanizi ayirin ve o zaman diliminde telefonunuzu ta-
mamen kapatin ve size anlatilan1 dinleyin. Sorularmizi
sorun ve cevaplarini almadan masadan kalkmayin! Eger
begenmezseniz yapmayabilirsiniz ve yapmak zorunda
da degilsiniz zaten. s ayr1, arkadaslik ayr...

Diistincelerinizi agik bir sekilde ifade edin. Kimse siz
istemediginiz stirece sizi ikna edemez! Size bir seyi da-
yatamaz ve zorlayamaz. Siz bu proje i¢in kendi kendini-
zi ikna edeceksiniz. Olumlu karar verdiginizde de, size
bu projeyi sunan kisiye tesekkiir edeceksiniz.

Hanry Ford'un bir sozii var ve benim ¢ok hosuma
gidiyor. Stirekli kullaniyorum, yeri geldi simdi de kul-
lanacagim.

“Bugtine kadar karsima ¢ikan tiim firsatlar1 dinledim,
degerlendirdim. Isime geleni yaptim, isime gelmeyeni
yapmadim ve FORD oldum”

Artik siz Ford mu olursunuz, Lord mu olursunuz
onu ben bilemem ama... Bildigim bir sey var ki o da bir
firsat1 gordiigiintiz an yakalayip almaniz. Ve ona simsi-
ki yapismaniz...

TEBRIKLER, ILK BOLUMUN SONUNA GEL-
DIN © SENDEN RiCAM, IKINCi BOLUMU PRO-
JEYI DINLEDIKTEN SONRA OKUMAN

Simdi sira, sana nasil bir firsat sunulacagini 6grenme
zamani © Haydi! Simdi sana bu kitab1 veren kisiyi ara
ve ilk boltimii bitirdigini sdyle. Sana bir is firsat1 sunula-
cak. Umarim begenirsin.

Oneri 1: Projeyi dinledikten sonra, sayet isi begen-
mezsen, aklina yatmazsa veya ilgini cekmezse liitfen
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bunu kendisine soyle... Profesyonel ol. Merak etme bu-
nun icin sana kimse kizmayacaktir. Profesyonel is haya-
t1 bu. Herkes her isi yapabilecek diye de bir kural yok.
Herkes her seyi yapmamali da zaten. Ama eger, sana su-
nulan firsatla, kendi hayallerini gerceklestirebilecegini
diistintiyorsan hemen EVET de ve sakin tereddiit etme.
Sonra da nasil yapilacagini 6grenmek icin ikinci bolimii
okumaya basla.

Oneri 2: Isi dinledikten sonra kendine su soruyu sor
liitfen... Bu isi yaparsam ne kazanirim? Yapmazsam ne
kazanirim? Yaparsam ne kaybederim? Yapmazsam ne
kaybederim?

Bu sorular1 kendine sorarsan, bence kendin ve gelece-
gin icin en dogru karar1 vermis olacaksin.

Oneri 3: Projeyi dinledikten sonra SAKIN SUNU
YAPMA! [s firsatim1 6grenir 6grenmez, gidip bunu he-
men arkadaglarmla paylasma. Once kayit ol. Paketini
satin al. Sonra ilk goriismelerini sponsorunla birlikte
yap.

Beni dinlemek zorunda degilsin elbet. Diledigin gibi
davranmakta da 6zgtirsiin. Sana nasil hareket etmen ge-
rektigini soyleyecek olan kisi ben degilim ve kimseye de
akil vermeye galismiyorum. Istiyorsan anlat ve ne oldu-
gunu kendin gor!

Ben sadece tavsiye ediyorum ve diyorum ki... Bu bir
ticaret. Her meslekte ve ticarette oldugu gibi, bu ticare-
tin de bazi kurallar1 var. Bu kurallar1 uygulayanlar basa-
ril1 oluyorlar.©

Senin basarina...

IKINCIi BOLUM

Tavsiye

Ticaretinin
10 Anahtar Sifresi
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1.ANAHTAR SIFRE: “INANC”

Basar1 inang isidir. Eger inaniyorsaniz, basarabilir-
siniz de. Inanmlyorsamz, zaten bastan kaybetmissiniz
demektir.

Bir seyi basarmak istiyorsaniz, once ona inanmalisi-
niz. Ben basarili olmak istemiyorum diyebilir misiniz?
Herkes ister, ama herkes basarili olamaz. Nedeni ne bi-
liyor musunuz? Ciinkii herkes inanmiyor... Inandirm
kendinizi; daha ¢cok okuyun, daha ¢ok egitim alin ve bil-
gi seviyenizi arttirin. Bilgi = Inang

Basaril1 olmak isteyen bir kisi, ona ulasmak icin her
yolu dener ve engel tanimaz. Hele hele baskalarinin soy-
lemleri, yapamazsin edemezsin deyisleri onu hi¢ ama
hi¢ etkilemez. Tim bu sdylenilenlere giiler ve gecer.
Ciinkti onun i¢in 6nemli olan bagkalarmin ne sdyledigi
degil, kendisinin ne hissettigidir.

Kitabin basinda size zihinsel imgelemden bahset-
mistim. Hatirlayacaksiniz. Basarmak istiyorsaniz once
buna inanin ve inancinmiz1 her giin zihninizde tazeleyin.
Bu zihinsel antrenmani yaptiginizda hedefinize her an
bir adim daha yaklastiginiz1 hissedeceksiniz ve bir stire
sonra o hedef artik sizinle biittinlesecek. Yaninizdan ay-
rilmayacak ve goziiniiziin 6niinden gitmeyecek. Hatta
rityalariniza girecek ve artik isinizi riiyalarmmizda da
yapmaya baslayacaksiniz. Bunu yasadigmiz an, artik
basarabilir miyim sorusunu kendinize sormayacaksiniz.

Basar1 inancini nasil olusturabilir ve gelistirebilir-
siniz?

1- Once kendinize giivenin

2- Isinizle ilgili aklimizdaki tiim soru isaretlerini gide-
rin ve korkularmizdan armin

3- Mazeret tiretmeyi birakin, is tiretin

4- Her seyi miikemmel yapmaya calismayin. Eliniz-
den geleni yapin

° 45

5- Biiytik diistintin ama her giin kiictik adimlar atin. ..

6- Kendinizin her gecen giin daha iyi hale geldigini
hayal edin

7- Basarmus gibi ytirtiytin

8- Bugitiniin isini yarina ertelemeyin. Simdi yapin ve
bunu aliskanlik haline getirin

Korku, basariya olan inanci 6ldiiren zehirdir. Korku-
nun panzehri ise harekettir. Eyleme gecin ve korkulari-
niz1 tedavi edin. Sponsorunuzla aranizda olan baglan-
tiy1 sakin koparmayin. Bunu yaparsaniz sponsorunuza
degil, kendinize zarar verirsiniz.

Sponsorla aranizdaki bag, gobek kordonu ile anne
arasindaki bag gibi olmalidir. Herhangi bir nedenden
dolay1 o bag koparsa, inancinizda sarsilir. Ciinkii bes-
lenme kaynagimiz kesilir.

[nanmak istiyorsaniz, kendinizi besleyin. Stirekli
okuyun, tavsiye edilen kitaplar1 okuyun. Isinizle alakali
egitimlere mutlaka gidin. Hangi kamp olursa olsun ka-
tilin. Videolar izleyin, isinizi destekleyen ve motivasyo-
nunuzu arttiracak filmler izleyin... Ttim bunlarin hepsi,
inancinizi besler. Inanciniz saglam olursa, adimlarimniz-
da saglam olur.

Birinci Anahtar sifre Inanctir. Ic motivasyonunuz ne
kadar saglam olursa, disiniza da o yansiyacaktir. Ne
kadar inangli olursaniz, o kadar fazla kisiyi kendinize
cekersiniz. Inanciniz gozlerinizden okunmali. Karsimiz-
daki kisiyi soyledikleriniz degil, inanciniz ikna etmeli.

Hakkimizdaki her sey; giyinisiniz, ytirtiytistintiz, ba-
kismiz, yuz ifadeleriniz, konusma tarziniz, ses tonunuz
ve akliniza gelebilecek her sey “Kendime giiveniyorum”
desin. Sizi gorenler hakkimizda “kendime gercekten gii-
veniyorum” mesajini alsin.

K Basari, inanc isidir ve Asla Tesadf! Degildir j
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2. ANAHTAR SIFRE: “NEDENLER”

Hedef, NEDEN’ den olusur. (Buradaki NEDEN, ha-
yatmizi degistirme sebebiniz anlamima gelmektedir).
NEDENI olmayan bir kisi belki harekete geger, ancak
karsisina ¢ikan ilk engelde yikalir.

Bir adayin, ilk sirada gelen motivasyon faktoriini
ortaya cikarip, onu bununla ilgili heyecanlandirmadan
once (6deme) plani(n1) sunmak mantikli degildir. (...)
Bunu saglayan yollar1 kesfedip sunumunuzu bu dog-
rultuda yaparsaniz, isiniz cok daha kolay olur.

Once sorunu dile getirip sonra ¢ézimi
sunarsaniz; 6nce ¢d6zumu sunup, sonra sorunu
actklamak zorunda kalmadiginiz igin daha iyi
durumda olursunuz.

Yiiksek kazanch bir miidiire bir ek gelir teklif ettigim-
de, bu teklife ilgisini cekme sansim azdir. Muhtemelen
o kadar c¢ok paras1 vardir ki, sorunu baskadir: Bu pa-
ray1 harcamaya vakti yoktur. Ote yandan sunu da bili-
yoruz ki, yeterince para kazanan biri, ciro sorumlulugu
ve risk tastyan bir insandir ve sonugta paray1 zamanla
takas eder. Ailesini, calisma masasi tizerindeki resim-
lerden tanidigindan ve bu nedenle yeni bir is daha is-
temediginden hareket edebiliriz. Peki, onunla zamanin
kiymeti konusunda sohbet etsem ve uygun zamanda
sunu sorsam ne olurdu: Sana, sadece birkag y1l icinde
asil isinin yerini tutacak bir ek is kurmak icin olanak
gosterseydim ne derdin, hem de suandaki asil isinin
giivencesini kaybetmeden?

Karsindakinin ne istedigini bul ve ona,
istegine ulasmasi icin yardim et.
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Bunu gergekten uygularsaniz yanlis bir sey yapmaniz
mumkiin degildir! Bunlar1 yazarken tiim anlattiklarimin
ne kadar kolay ve basit oldugunu anliyorum. Veya dyle
geliyor. Yine de size sdyleyebilirim ki, en ¢ok hata iste
tam burada yapiliyor. Tecriibelerimden sunu biliyorum
ki, bu konu, sohbetler sirasinda en ¢ok g6z ardi edilen
nokta. Ozellikle yeni is ortaklari, diger kisinin ne istedi-
gini kesinlikle bilmeden arkadaslar1 hakkinda bir stirii
bilgi dokiiyorlar ortayal!

Bul... Iste tiim anlam, aslinda bu kelimenin icinde...
Bul demek; Onu iyi dinle. Ne istiyor ve yapacagim teklif
ona ne kadar uygun? Demek. Yeni baslayanlarin calis-
tirllmasinda cesitli nedenleri DETAYLI sekilde ele ali-
yoruz.

Kendi nedeninizi asagidaki kutucuga yaziniz;

o Ek gelir

o Maddi ozgtirluk

o Kisisel gelisim

o Bagkalarina yardim etmek

o Kariyer yapmak

o Pasif gelir

o Daha fazla serbest zaman

o Seyahat etmek

o Miras birakmak

Benim oncelikli NEDENIM. ..

Kendi kisisel 50 nedeninizi yazin.
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3. ANAHTAR SIiFRE: “HAYALLER”

Hayaller olmadan Hedefler de olmaz

Bu boliimde, hayallerinize yeniden sahip ¢ikmaniz
ve yeteneklerinize giivenmeniz icin sizi cesaretlendire-
cegim. En iyisi, gercek bir hedef belirlemenizdir. Size,
zevk veren ve dogru yapildiginda is olmaktan ¢ikan bir
imkan gosterecegim. Bu, kimsenin ne okudugunuzu ne-
reden geldiginizi sormadig1 bir imkan! Burada kimse,
yasiniz, cinsiyetiniz veya gorusiintizden dolayz1 sizi ele-
yemez. Onem verdigimiz insanlarla birlikte ekonomik
ozgurliige kavusma fikri, beni biiytiltiyor.

Yasadigim bu hayat icin her gecen giin stikrediyo-
rum. Ve bu imkani, baska insanlara da gosterebilmem-
den dolay1 minnettarim. Sizin, hic gelecek kayginiz oldu
mu? Benim oldu. Bu korkuyu tekrar yasamama adina,
tim enerjimi ortaya koyacagimdan kesinlikle eminim.

Bu teknigin isleyip islemediginin anlasilmasi i¢in ye-
niden kanmitlanmasina gerek yok, ¢iinkii isliyor. Simdi
esas konu, nasil isledigini ve her seyden ¢nce de sizin
igin nasil isleyecegi konusudur. Iste tam da bu sebep-
ten dolay1 da bu kitab1 yaziyorum. “Inanmam mu diyor-
sunuz? Inanabilirsiniz ama! Ciinkii size aym zamanda
basar1 ve maddi 6zgtirligiin, calismakla da bir ilgisi ol-
dugunu gosterecegim. Daha dogrusu emek vermekle...
Size diriistce, o noktaya ulasmak icin nelerin gerekli
oldugunu soyleyecegim. Aymi zamanda, pasif gelirin
basinda once kisisel faaliyetin geldigini, burada emek
ve sabir gerektigini, engellerin ortaya ¢ikacagini ve sizi
zorluklarin bekledigini gosterecegim. Ve en 6nemlisi de
alacaginiz sonucun, tiim bunlara degdigini...

Cok sik karsilastigimiz soru, ilk aylar icinde ne kadar
kazandigimizdir. Bu ise ilk baslayanlar, ilk aylarinda
cok bir sey kazanamazlar. Ancak iyi bir takim olustura-
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bilirseniz, daha sonra kendinizi fazla yormadan ilk ayda
kazandiklarimizin katlarin1 kazanmaya baslarsiniz. Ciin-
ki biz ilk aylar iginde yaptigimiz ¢alismalarimiz i¢in ha-
len para almaya devam ediyoruz.

Peki, bu ticarette nicin basarisiz olunur?

Tavsiye ticaretine baslayan herkes esit haklara sahip-
tir. Bir gtivenlik gorevlisi de ayn1 haklara sahiptir, genel
miidiir de... Bu ticaretteki basarinizin sirr1 tamamen si-
zin bakis acimiz ve zihin yapmizla alakalidir. Esit hak-
larla baslayan 100 kisiden sadece 10 tanesi basaril olur.
Belki de daha az... Basarisizligin tek nedeni kendimize
uydurdugumuz bahanelerdir!

Bu meslekte kisi ancak kendi kendini eleyebilir:

v" Burada sadece satis yapiliyor... -eledi bile 99!
v" Bu isi yapmaya hig vaktim yok... 98!

v" Esim izin vermiyor... 97!

v" Bu bir piramit sistemi... 96!

v' Param yok... 95!

v" Herkes yapamaz... 94!

v" Ya is batarsa...93!

v’ Insanlar bana inanmiyor...92!

v Sirketle ilgili endiselerim var...91!

v" Cok para kazanabilecegimi diisiinmiiyorum...90!
v’ ... Ve benzeri sebepler.

Bu noktada size, son yillarda beni ¢cok mesgul eden
bir fenomenden bahsetmek istiyorum. Simdiye kadar
cevabin1 hentiz bulmus degilim. Biri, 6rnegin tesisatg1
veya hemsire olmaya karar verdiginde, mesleki egitim
yapar ki bu karari, daha hicbir sey bilmedigi bir zaman-
da verir. Bildigi tek sey, bu meslegi 6grenmek i¢in en az
ti¢ y1l egitim alacak olmasidir.
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Is hayatimda siirekli ve hayretler iginde sunu gorii-
yorum ki, insanlar daha ilk giin, yani daha hicbir bilgiye
veya egitime sahip olmadan, bu isi yapamayacaklarin-
dan emin olabiliyorlar. Ne demek istedigimi anlamissi-
nizdir © Yillar 6nce duydugum su soz, ¢ok biuiyiik bir
gercegi icinde barindiriyor:

Network Marketing sistemi bir otoyol gibidir.
Ancak 100 metre ilerlediginizde yolun geri
kismini gorebiliyorsunuz!

Bu meslegi 6grenmek igin egitime ve zamana ihtiya-
cimiz var. Buna, sistemi/tiriinleri denemek ve meslegi
yavas yavas tanimak da dahil. Size baz1 kitaplar tavsi-
ye etmek istiyorum. Bunlar1 okudugunuzda bu ticareti
cok daha iyi anlayacaginiza eminim. Ekibiniz ne kadar
egitimli olursa o kadar fazla ileriye giderler. Aksi halde
onlerine ¢ikan ilk engelde yere serilir ve bu isi yapmak-
tan vazgecerler. Nasil ki bir asker yaninda cephane ve
mithimmat olmadan savasa gidemezse, bu iste kendini
egitmeyen bir serbest girisimci de basarili olamaz! Is go-
riiniirde basittir. Ancak isimiz insanlarla ve siz onlarla
nasil iletisim kuracagmizi bilemezseniz, ilerleyemezsi-
niz de...

Bu meslegin giizel olan tarafi ise; isi yaparken 6gre-
nebiliyor olmanizdir. Kimse sizi kisisel bir hata yaptigi-
niz i¢in eleyemez. Etik kurallara bagh kaldiginiz stirece
istediginiz kadar hata yapma ozgtirlugiine sahipsiniz.
Kimse bu isi annesinin karninda 6grenmedi. Bu nedenle
dilediginiz kadar hata yapabilirsiniz! Ancak size tavsi-
yem yapacaginiz hatalar1 minimize etmenizdir. Ctinkii
potansiyeli olan bircok kisi daha yolun basindayken
cevresinden etkilenip bu isten vazgegebiliyor. Aslinda
yapilabilecek en ¢ltimctiil hata budur, vazge¢cmek! Vaz-
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gecmediginiz miiddetce ilerleme kaydedersiniz. Hizli
sonu¢ alirsaniz ¢ok daha hizh ilerlersiniz. Bu nedenle
basarili Liderlerin egitimlerini mutlaka takip etmenizi
tavsiye ederim.

Hayal konusuyla ilgili soylenecek cok sey var aslinda.
Eger bir hayaliniz yoksa bu isi yapmak icin bir nedeni-
nizde yok demektir. Hayaliniz yoksa sdylenecek bir s6z
de yoktur. Gergekten bir hayale sahip degilseniz, liit-
fen kitab1 kapatin ve okumaya devam etmeyin! Cun-
kii bu kitap hayali olmayan insanlara gore degil. Hayal
kurmaktan korkan, hatta baskalarmnin hayalleriyle alay
eden kisiler hicbir yere gelememis, basarmin tadini ala-
mamis insanlardir.

Bu isi yapacaksaniz negatif insanlarla yapmayn.
Hatta miimkiinse onlardan kagin! Bir isi bilen yapar,
az bilen akil verir, bilmeyen elestirir, yapamayan ca-
mur atar! Genellikle muhatap oldugumuz, elestirilere
maruz kaldigimiz tiplemeler bunlardir. Onceden birisi
benim isime laf soylediginde ¢ok kizardim. Simdi ise
egleniyorum. Ciinkii verebilecegim cok fazla cevabim
var. Eger buna degmeyecekse hi¢ cevap vermemeyi de
tercih edebiliyorum elbette ki. Bazi durumlarda herkesi
kazanmaya calismayacaksiniz ki bu zaten pek de miim-
kiin degil! Calisacagimiz insanlar1 ¢ok iyi secmelisiniz.
Ciinkii o insanla 6miir boyu bir ticaret yapacaksiniz. Ise
dahil edeceginiz kisiyle normal hayatta stirekli goriistip
birlikte kaliteli zaman gegirebilecekseniz onu ekibinize
almali ve onunla ticaret yapmalisiniz. Aksi halde eleyin
gitsin! Cok acimasizca olabilir, ancak bu kendinize duy-
dugunuz saygtyla da alakali...

En buyik isler, biylik hayal sahibi olan kisiler
tarafindan basariimistir.
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Buytik bir is kurmak istiyorsaniz biiyiik hayalleriniz
olmali. Hayaliniz neyse siz de osunuz. Baslamadan 6nce
bir hedefinizin olmas1 gerekiyor. Hem de ¢ok belirgin
bir hedef. Ancak o zaman harekete ge¢gmeye ve caba sarf
etmeye hazir olursunuz. Ve ancak o zaman, mecburen
gelen yenilgiyi ve kiskancliklar1 kaldirmaya giicimiiz
olur. Bunlar benim tecriibelerim. Herkes daha fazla pa-
ras1 olsun ister, ancak sadece bir hedefi olan, harekete
ge¢cmeye hazirdir. Liitfen bunu tisenmeden yapin. Bir-
kac saatinizi sadece hayal etmek ve hayalleriniz yaz-
makla gecirin. En az 50 tane hayalinizi kendi el yazinizla
yazm. Daha sonra bunlarin icinden sececeginiz 10 haya-
linizi resim haline getirerek bir hayal panosu yapin ve
evinizde gorebileceginiz bir yere asin! Boylece her giin
bu hayallerinize bakip ne i¢in ¢alistiginiz1 hatirlayabilir-
siniz. Bunu yapmak zorunda degilsiniz ancak bir giin
vazgecmek istediginizde size neden basladiginiz1 hatir-
latirlar... Boylece de hayallerinize kavusamama riskini
de ortadan kaldirmis olursunuz.

E Bir hedef, tarihi konulmus bir hayaldir! j

Biiyiik hedeflere, sadece tirtinler tavsiye ederek ula-
silamaz. Bunun icin biiytik bir organizasyon kurulmasi
sarttir. Ve bu organizasyonlari isletecek yoneticilere ih-
tiyacimiz vardir. Bu nedenle biz hedefleri olan insanlar
ariyoruz.

Urliniin reklamini yaparsan, misteriler kazanirsin.
is firsatinin reklamini yaparsan, calisanlar kazanirsin.
Vizyonun reklamini yaparsan, liderler kazanirsin.

53

Kimdir peki buna uygun olan? Hentiz sahip olmadig:
bir seye sahip olmak isteyen herkes! Ve bir insan bir seyi
ne kadar cok istiyorsa, bu ticarete o kadar ¢ok uygun-
dur.

Bazen seminerlerimde insanlara buraya gelirken
kag tane kirmiz1 araba gordiiklerini soruyorum. Tabi ki
bunu kimse cevaplayamaz. Peki, evinize donerken, gor-
diigtintiz her kirmizi araba igin size 100 dolar desem!
Simdi kirmizi arabalara dikkat eder miyiz? Elbette! Iste
bu, hedeflerin neden bu kadar belirli olmasi gerektiginin
sebebidir. Hedef, beyninize, neleri gormesi gerektigini
soyler (kirmizi araba!). Peki, belirgin olmayan hedefle-
rimiz oldugunda ne oluyor? O zaman beyniniz hicbir
seye dikkat etmez. Bu durumda giinii dylesine yasar ve
sizi biiytik basarilara tasiyacak olan milyonlarca firsa-
t1 kagirirsiniz! Bu ¢ok biiytiik bir kayip! Peki, bir hedefe
ulasamamak miimkiin miidiir? Bir diistinelim!

Hayir, bu miimkiin degil (Ancak insan hedefinden
once oliirse...) Insanlar hedeflerini degistirebilirler. Di-
yelim ki hedefiniz kilo vermek. Bunun igin de beslenme
aliskanliklarmi degistirmeyi ve her sabah bir saat ytirii-
ylis yapmay1 planliyorsunuz. Sabah kalktiginizda spor
ayakkabilariizin camurlu, esofmaninizin kirli, havanin
muhtemel yagisli ve bugtin isinizin de gercekten, ytirti-
ytisii yapamayacak kadar ¢ok oldugunu fark ediyorsu-
nuz. Iginizdeki “o kotii siz” kazaniyor ve siz bugiin spor
yapmaktan vazgegiyorsunuz. Ama yarin kesin yapma-
ya karar veriyorsunuz... Once énem verdigimiz ancak
sonra aniden uygulamaktan vazgectigimiz hedeflerimiz
de azimsanacak kadar degil. Bu cimleden sunu anliyo-
ruz ki; sadece bir hedef belirlemek yetmez. Ayni zaman-
da onu gerceklestirmek i¢in de kararli olmaliy1z.

Basarisizlik diye bir sey yoktur,
sadece sonuglar vardir.




54 .

Basariya ulasmayi kolaylastiran yol ise, basariya ulas-
tiginizda sahip olacaginiz duyguyu, simdiden iginizde
yaratmanizdir. Ornegin bir ev hayal ediyorsaniz, yasti-
ga kafaniza koydugunuzda o evin odalari igcinde gezine-
biliyor olmaniz gerekir. Mutfaginda defalarca yemek pi-
sirmelisiniz. Ya da varsa havuzunda ytizmelisiniz. Saka
yapmiyorum! Baska ttirlti mtimkiin degil... Bunu sade-
ce ben soylemiyorum. Basariya ulasmis herkes mutlaka
geldigi noktanin 6nceden hayalini kurmustur. Hayal ol-
madan hedef, hedef olmazsa basar1 da olmaz.

Diistinmek + Yapmak = Basar1!

Bu formdilii icinize sindirin. Peki, ne anlama geliyor?
Deliler gibi calisip, ancak zaten bir sey olmaz goriisiin-
deyseniz, haklisimiz. Fakat diinyanin biitiin batmileri
gibi bir kosede oturup, pozitif de diistinebilirsiniz. Bir
seyleri uygulamaya gecirmediginiz mitiddetce, bunlar
isinize yaramaz.

4. ANAHTAR SIFRE: “YUKUMLULUK”

Basaril1 olmak istiyorsaniz Kendinize s6z vermeli-
siniz!

Yiiktimlultik verdigin soze ne olursa olsun bagh kal-
maktir. Bircok insan bunu yapmaktan korkar. Bir sey
icin soz vermek istemezler. Isinizde yiikiimliiliik yoksa
para da yoktur! Yiiktimliilik olmazsa higbir sey olmaz
ve hayalleriniz sizden uzaklasmaya baslar.

Sabah 9 aksam 5 calisan kisiler, hentiz calismaya bas-
lamadan bir taahhtit(sozlesme) vermislerdir. Sabah 9
da is yerinde olacagim aksam da mesaim dolmadan is
yerimden ayrilmayacagim diye... Her sabah uyan, ise
git ve eve gel, ise git eve gel. 40 y1l sonra duiser ve o6liir-
stintiz! Uzgtintim bu gergek. Bu yiikiimliiliigii nasil al-
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dmiz? Sikdyet etmeyin. Size bunun karsiliginda biskiivi,
cikolata ve maas verirler. Ancak siz bunu bir s6z yani
ytktimlultik olarak degil, is olarak tanimlarsiniz.

Ag pazarlamasi 6zgiir bir istir. Bu ise dahil olan biri-
si, kendi isiyle ag pazarlama arasinda kiyaslama yapar.
Nihayetinde kendi isinin ytktimliltigi agir bastig igin
her giin ezildigi, hor goriilduigi, uykusuz kaldigi ve agir
sorumluluklarinin oldugu isine gitmeye devam eder.
Ancak tiim bunlar1 yaparken, kendi 6zgiirltigtinti eline
alabilecegi tavsiye ticareti i¢cin giinde “iki” saat ayira-
maz. Vaktim yok der! Aslinda burada olmayan sey vakit
degildir. Olmayan sey soz, yani ytiktimliliikttir.

Kendinizin ve ekip arkadaslarimizin taahhtidtinti bil-
meye ihtiyaciniz var. Ekibinizdeki arkadaslarin verdigi
taahhtit birbirinden farklidir. Kim daha ytiksek bir taah-
hiit verirse onunla daha fazla ilgilenmelisiniz. Kim bu
iste daha biiytik bir resim/potansiyel goriiyorsa onun
bu ise ayiracag vakit, elbette ki daha fazla olacaktir.

Bu isi haftanin 7 giinti yapmaniza gerek yok. Hafta-
nin bir giintinti ailenize ayrrmalisiniz. Kendi aldigimiz
sorumlulugu bagkalarininkiyle kiyaslamamalisiniz. Or-
negin siz bu isi glinde 16 saat yapryor olabilirsiniz. An-
cak, ekibinizdeki kisilerden de ayn1 performansi sergile-
mesini bekleyemezsiniz. Bu karar1 verecek olan kisiler,
kendileridir. Bu tamamen takiminizdaki kisilerin neyi
basarmak istedikleriyle alakali olan bir durumdur.

Baslangicta belirli bir ivme yakalayabilmeniz i¢in ¢ok
siki calismaniz gerekir. Sonrasinda ise ekibinizin per-
formansi sizin kariyerinizi ve kazancinizi belirleyecek-
tir. Ekibinizdeki 100 kisi, kendi belirleyecekleri zaman
diliminde bu ticarete sadece 1 saatini ayirip, giinliik 1
sunum yapmast demek, ayda 3000 kisiye sunum yapil-
mis anlamina gelir. Bu kisilerden %20’si projenize da-
hil olursa, bir ay i¢ginde 600 yeni kisiyi sisteminize dahil
edebilirsiniz...
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Ust kolunuza gidip ben bu iste bir yilda 1 milyon lira
kazanmak istiyorum ama haftada sadece 2 saat ay1rabi-
lirim derseniz, bu gercekci bir hedef ve taahhiit olmaz.
Eger haftanin 6 giinti ve giinde 16 saat, dogru yontem
ve olanaklarla birlikte ¢alisirsaniz bu miimkiindiir. Sizin
ytiktimliilik seviyeniz hedeflerinizle dogrudan iliskili-
dir. Bir adam sunu diyebilir: Benim hedefim 10 yil sonra
bir bisiklet almak. Yilda 1 giin taahhiit verirse olabilir.
Isi yapmayacak olan birisi daha en basta taahhiidiinii
verirken kendini belli eder. Ag pazarlamasinda ki de-
geriniz ne kadar kazandigmizla degil, hayalleriniz ve
taahhtidtintiz ile olctiliir. Kendinize gercek bir s6z verip
buna bagl kalabilirseniz basar1 gelecektir.

Bizim isimizde saatler esnektir. Sizin goreviniz yii-
kiimltiltgtintizii bir tist seviyeye ¢ikarmaktir. Bu is za-
man yonetimi ile alakalidir. Ne kadar sorumluluk alirsa-
niz, kendinizi o kadar ¢ok gelistirebilirsiniz. Bu ticaret-
te kendinizi gelistirdiginiz zaman basarili olacaksiniz.
Durusunuzdan, sunum yapis sekline kadar her seyiniz
degismeli! Kendinize stirekli yatirim yapmalisiniz. Egi-
timleri takip etmeli, kamplara katilmali ve gtinliik rutin
olarak kitap okumalismniz.

Part time olarak bu isi yapmaya karar veren birisi
giinde 3-4 saatini bu ise ayirmalidir. Liderlik kampla-
rina katilmalisimiz. Egitim toplantilarina gelmek ve su-
num yapmak bu isteki sorumluluklarinizdir. Bu ticaretle
birlikte bilgi seviyenizi arttirip kendinizi gelistirirseniz
kazanmaya baslayacaksmiz. Ust kolunuzun tiim etkin-
liklerine katilin. Ne kadar fazla etkinlige katilirsaniz, o
kadar fazla sorumluluk alir ve basarinizi garantilersiniz.
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5. ANAHTAR SIiFRE: “LiSTE”

Ekonomik ozgiirliik listesi

[sim listesi olarak da bilinir. Ancak ben bu konuyu
isim listesine indirgemek istemiyorum. Ciinkii bu lis-
te sizin sermayenizdir. Bu ise baslarken satin aldig-
niz trin veya hizmetler sizin sermayeniz degildir. En
onemli sermayeniz listenizdir.

Birgok kisi zekasina ¢ok gitivendigi i¢in liste yapmak
istemiyor. Ya da okul bittiginden beri hicbir sey yazma-
digimiz i¢in liste yapmak zor geliyor! Okulda ¢ok ya-
zardik hatirlar misiniz? Bazen o kadar ¢ok yazardik ki,
elimize masaj yapardik.

[sim listesi cok hayatidir, onemlidir ve beyninize
yiktir! O yiikten kurtulmanmz gerekiyor. Bir adet A4
kagidi ve bir tikenmez kalem alip cep telefonunuzun
rehberini agin 6ntintize koyun. Whatsup’inizi karistirin.
Facebook hesabinizi agin. Instagram sayfaniza girin ve
A’dan baslayip Z'ye kadar yazin. Yazacagimiz kisi say1s1
150 den az olmamali, 149 olmamali mesela.

Bu isim listesi bir ag pazarlama uzmaninin ihtiyac
olan en 6nemli seydir. Eger listeniz yoksa bu isteki basa-
r1 sansiniz ¢ok azdir. Baz1 arkadaslarimiz: 1yi de benim
telefon rehberim var! Diyebilirler. Aslina bakarsaniz, bu
listenizin nerede oldugu ile alakali degildir. Bu bizim
calisma seklimiz ile alakalidir. Bir is adamu ya da is kadi-
n1 gibi isim listenizi oturup tek tek yazdiginizda bu sizi
basariya ulastirir. Bu listedeki isimler tartismaya agiktir.
Bazi liderler ilk basta 30 kisi yeterlidir der. Bazilar1 10
tane de yazsan olur derler. Benim fikrime gore ideal bir
liste minimum 150 kisiden olusmalidir. Eger listeniz 150
kisiden daha azsa psikologunuzla bir randevu ayarlayin
ve probleminizin ne oldugunu kontrol edin! Birlesmis
milletlerde ve her iilkede istatistiklerle kanitlanmistir ki,
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normal bir insanin etki cemberinde en az 200 kisi var-
dir. Bu iki yiiz kisi sadece akrabalarimizdir. Ozellikle
Ttuirkiye’de yasiyorsaniz, ihtiyacinizdan ¢ok daha fazla
tanidigimz var demektir. Isin en giizel yani da, bu isi
tanimadigimiz insanlarla da yapabiliyor olmamizdir©
Etrafimizda tanidigimiz insanlardan daha ¢ok tanima-
diklarimiz var. Mesele onlarla tanismalk, iliski kurmak
ve daha sonra da ticaretimizi baslatmaktir.

Bu isten para kazanmaya basladiginizda, daha cok
tanidiginiz olacaktir. Garanti! Her yerden gelecekler ve
tanistigima memnun oldum diyecekler. O zaman 150
kisilik listeyi hazirlamak neden bu kadar zordur? Cun-
ki insanlar listeyi hazirlarken, baskalarinin yerine karar
vermeyi ¢ok severler! Hentiz sunum yapmamislar ama
onlarin adma karar veriyorlar. Bu adam kabul etmez,
bu kisi ilgilenmez, bu kadin ilgilenir ama ben ona sinir
oluyorum® Insanlar kendi kafalarinda sunum yaparlar,
belli yargilara varirlar ve onun hakkinda karar verirler.
Anlasild1 m1? Basitge 6n yargi yapiyorlar. Bu bizim isi-
mizdeki en biiyiik hastaliktir!

Listenin altin kurali: Herkes ve herhangi biri listende
olmali. Komsun, amcan, kaynanan, kiz arkadasin, esin,
cocukluk arkadasin, 6gretmenin, doktorun, Avukatin,
bankadaki memur, dis¢in ya da yeni tanistigin herhangi
biri.

Yeni is ortagimizla oturun ve bu c¢alismayr mutlaka
yapin. Ancak bu sekilde etkili olabilirsiniz. Isim listesi
bir veri tabani gibidir ve sizin onu korumaniz gerekir.
Hayati 6nem tasir. Eger biri listenizin de i¢cinde oldugu
cantanizi alir ve kagarsa onun pesinden kosmalisiniz©
[sim listenizin bir kopyasina mutlaka sahip olun.

Kimsenin ne yapacag1 6n goriilemez. Bu nedenle hic
kimseyi hafife almamalisiniz. Mesele galisacak insanla-
11 yazip, sizin yan gelip yatmaniz degildir. Eger hentiz
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listenizi yapmamissaniz hemen suanda yapmanizi 6ne-
ririm. Liitfen kitab1 kapatin, listenizi yapin ve okuma-
ya daha sonra devam edin. Ben ciddiyim. Bircok kisi,
bunun gibi basit seyleri kii¢timstiyorlar! Network Mar-
keting hakkinda bircok kitap okursunuz. Network Mar-
keting’ in tarihi, ekonomik gelisimi ama bir listeniz bile
yok! Herhangi bir ticaret yapmak istiyorsaniz sermaye-
nizin olmasi gerekir. Tavsiye ticareti yapmak istiyorsa-
niz da listenizin olmasi gerekir. Sadece liste yapmak da
elbette kendi basina yeterli olmaz. Listeniz 150 kisiden
olusuyorsa her ay bu listeye 15 yeni muhtemel adayinizi
eklemelisiniz. Bu da sizin stirekli yeni insanlarla tansi-
yor olmaniz anlamina geliyor.

6. ANAHTAR SIFRE: “DAVET”

Davet ve tanisma sanati

Bircok insan bana bu isi nasil yapiyoruz diye soru-
yor. Bunu yaparken tek bir yéntemim yok! Bunlar kisiye
gore degisebilir.

Birini davet ediyorsunuz. Telefonda asla bilgi ver-
miyorsunuz, yani sadece davet ediyorsunuz. Liitfen
herhangi bir Ttirkge sozliikten ya da Google arama mo-
torundan davet etmek kelimesinin anlamina bakiniz.
Bunu neden soyliiyorum? Ciinkt is arkadaslarimiz da-
vet etme ile sunum yapmay1 genellikle birbirine karisti-
riyorlar! Davet etmek, davet etmektir. Telefonda uzun
stireli konusmak, adayimiza gereksiz bilgiler verip ve
sorularini cevaplamak degildir. Birini davet etmektir©

Davet kisa ve 6z olmalidir. Birini davet ettiginizde
bulusmak i¢in mutlaka segenek verin. Bu insan psiko-
lojisi igin 6nemlidir. Mesela asla pazartesi miisait misin
demeyin! Oniimiizdeki hafta hangi giin miisaitsin diye
sorun! Seninle konusmak istedigim 6nemli bir konu var,
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bana 45 dakikani ayirmani istiyorum. Onunla samimiy-
seniz bunu soyleyebilirsiniz. Aranizda bu samimiyet
yoksa neden size 45 dakika zaman ayirsin ki?

Asla karsmizdaki insana ihtiyaciniz oldugunu belli
etmeyin! Ctinki siz ona bir firsat sunmak istiyorsunuz.
Evet, o kisi size katildiginda ekibiniz daha da biiytiye-
cektir. Fakat ona bunu sizin sunmus olmaniz bile onun
icin bir lutuftur! Ctunki Diinya’da 7 milyar insan var!
Bir baskasina da sunabilirdiniz.

Insanlarla her yerde bulusabilirsiniz. Is sunumuna
davet etmek icin bir kisiyi yakalamak istiyorsun, ne ya-
parsin?

En etkili yontemlerden birisi, telefonda yapilan da-
vettir. Adaymizi arar ve 2-3 dakika kisa bir sohbet eder-
sin. Sonra konusmay1 fazla uzatmadan keser ve sdyleye-
cegin asil konuya gecersin! Davet ne kadar kisa ve basit
olursa o kadar etkili olur. Prestijinizi korumalisiniz. Cok
fazla bilgi vermeyin.

-Bak ne diyecegim. Uzun stiredir goriisemiyoruz.

-Beraber bir kahve icelim mi? Elimde ticari bir is pro-
jesi var. Seninle konusmak istiyorum ve birkag tane kilit
ortak artyorum. Sana hicbir sz veremem, ama hosuna
giderse birlikte iyi bir gelir kapisi olusturabilecegimiz-
den eminim.

Daveti yapacagmiz kisi kardesiniz ve dostunuz gibi
samimi birisiyse soyle deyin: Harika bir sey yakaladim,
bana hicbir sey sorma ve yanima gel. Sana anlatmak igin
sabirsizlaniyorum... (sdyleyeceginiz sey bu kadar ba-
sit...)

Bir diger 6nemli konu ise tanisma sanatidir:

Disar1 ¢ikarsiniz, yeni insanlarla tanisirsiniz ve on-
lar1 listenize eklersiniz. Listeniz her ay %10 artmalidir.
Tanmismanin anlami kendi listeni biiytitmek icin, disar1
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cikip tasacak kisiler aramak ve bulmaktir. Plani goster-
mek 2 adim sonradir. Yani siralama soyle olmali: 6nce
iletisim kur, iliskini giiclendir, sonra davet et ve plan:
goster. Bir sonraki bolimde plan gosterme ile ilgili agik-
lamalar yapacagim.

Pazarlama nedir? Insanlarla iletisim kurmaktir. As-
linda hepimiz dogustan birer pazarlamaciyiz. Bir bebek
annesiyle iletisim kurabilir. Bebekler konusamaz. Ama
aglayabilirler. Anne bebeginin nicin agladigimni bilir ve
ona istedigi seyi verir. Burada bebegin verdigi duygu
bir pazarlamadir. Aglayarak dahi olsa istedigi seyi alir.
Cocuk babasindan oyuncak veya bisiklet ister, istegi
yerine geldiginde satis da gerceklesmis olur. Hepimiz
birer pazarlamaciyiz ve giin icinde farkinda olmadan o
kadar ¢ok sey pazarhiyoruz ki...

Biz bu isi insanlarla yapiyoruz. Tanisma sanatinin
amaci, bir grup yeni insanlarla tanistiktan sonra eve
yeni isimlerle geri donmektir. Bir¢ok ortagimiz bu ise
basladiktan sonra, maalesef 6nceki aliskanliklarini1 de-
vam ettiriyor. Yani, insanlarla tanistiktan sonra bilgile-
rini almay1 ihmal ediyorlar. Merhaba, seninle tanismak
glizeldi. Bunun yerine, rica etsem telefon numaraniz
alabilir miyim? Bunu yaptigimizda artik radarsimiz de-
mektir. Ag pazarlamacilarinin radar siirekli aciktir.
Bu ise girmeden 6nce bir diigiine katildiginizda veya bir
partiye gittiginizde sadece eglenip geri donerdiniz! Bir
sosyal sorumluluk... Ama simdi bir programa katildi-
gimizda siz bir ag pazarlamacisisiniz. Partiye gittiginiz-
de etrafiniza bakiyorsunuz ve ortalikta dolasiyorsunuz.
Stiphe cekerek dolasmayin®© Partide isinizi anlatmayin.
Yoksa bir daha hicbir partiye davet edilmezsiniz. Par-
tide rahat bir sekilde dolasmn. Durusunuzu koruyun,
dolasin ve radarlarmiz acik olsun! Insanlarla tanisin ve
ismini sorun. Sonra meslegini sorun. Birine mesleginizi
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sordugunuz zaman, o da mutlaka size soracaktir. Ben
bir hemsireyim, ama ayn1 zamanda kendi isim var. In-
ternet {izerinden uluslararasi bir is kuruyorum! Kartimi
alir misiniz? Kartinizi alabilir miyim? Sizi kahve icmek
igin arayacagim... Sizinle tanismak giizeldi. Iste bu tam
ihtiyaciniz olan bir kartvizit. Eve gittiginizde kart1 lis-
tenize zzmbalamayin. Isim listenize ekleyin. Iste bu ta-
nmismadir. Tanistiginiz herkes sizin icin bir potansiyeldir.
Ag pazarlamasinda asla tahminde bulunmayin... Ev ha-
nimui gibi goriinebilir, ama ev idaresi danismani olabilir.
Herkesi ciddiye alin. Onemsemediginiz o kisi belki de,
sizin takimimizdaki en biiytik ticareti olusturacaktir!

7. ANAHTAR SIFRE: “SUNUM”

Giiglii sunumlar yapin

Bu ticarette asil mesele sunum yapmaktir. Bundan
onceki tum hazirliklar sunum igindir. Tavsiye ticaretin-
de biiytimek istiyorsaniz, sunum yapmali ve ekibinizde
sunum yapan kisi sayismi arttirmalismniz.

Sunum yapmak, olimden sonraki ikinci korkudur.
Toplum ontinde konusmak da ayni sekilde... Basarisiz-
lik korkusu insanlar1 rahatsi1z eder. Toplu sunumlar bir
govde gosterisi olacak sekilde ayda bir ya da iki haftada
bir seklinde yapilabilir. Ancak isimizi biiytiten en etki-
li yontem birebir ya da 2 in 1 seklindeki sunumlardir.
Insanlar ¢ok fazla hazirlik yapilmasi gerektigini diisi-
niiyorlar. Ya da kendilerini yeterince hazir hissetmiyor-
lar. Tam olarak dogru ya da yanls sunum diye bir sey
yoktur. Onemli olan ise yaray1ip yaramamasidir. Sunum
yapmak bir paket lastigi gibidir. Istediginiz yere ceke-
bilir ya da seklini degistirebilirsiniz ama koparmamaya
dikkat etmelisiniz. Bizim sunumlarimizda genelde es-
neklik budur.
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Sunumda adayiniza ¢ok az sirketten, biraz iiriinler-
den ve en fazla da hesaplama yani pazarlama planin-
dan bahsetmelisiniz. Evde internete baglanin ve sirket-
le ilgili videolar izleyin. Bilmeniz gerekiyor ki, siz mil-
yar dolarlik bir sirketi temsil ediyorsunuz. Davet ettigi-
niz kisiye plani1 gostermeye hazirsimiz. Korkacaksmiz ve
aslinda korkmanizda gerekiyor! Ama ben size koruyucu
olarak iist kolunuzu gosteriyorum® Ust liderleriniz si-
zin ¢oztimiintizdr. Yapacagmiz ilk 5 sunumu kendi ba-
siniza yapmamalisiniz. Ust lideriniz bunu sizin adiniza
yapacaktir. Yapmaniz gereken en iyi gorev sadece kafa
sallamaktir. Lideriniz anlatirken, siz de adayiniza bakip
evet seklinde kafanizi asag1 ve yukar1 dogru sallayin®©
Bunu yapmak ¢ok basit dyle degil mi? Kafa sallayin ve
ayni zamanda gozlemleyerek sunum yapmay1 6grenin.

Bir muhtemel ortak getirdiginizde, liderinizle kar-
silasmadan once liderinizi yticeltin. Ne kadar basarili
oldugundan bahsedin. Eger plami gostermeden once
bunu yapmazsaniz zaman kaybi olur ve kaybedersiniz.
Cuinkii getirdiginiz kisinin sizinle arkadaslig: var. Sizin
soylediklerinize inanir. Simdi gel ve benim {ist liderimi
dinle demelisiniz. Karsilasmadan 6nce sunumu yapa-
cak olan kisiyi neden dinlemesi gerektigini anlamasini
saglamalisiniz. O benim ¢ok saygideger bir {ist Sponso-
rum demelisiniz. O ¢ok basarili ve ben onun ekibinden
oldugum i¢in ¢ok sanshiyim. Simdi onu gorecegiz ve o
bize planin detaylarini anlatacak. Daha sonra seninle be-
raber oturur konusuruz. Onunla karsilasacagin i¢in ¢ok
sanshisin. Hadi gidip onu gorelim, yticeltmek 6nemli ve
hayati bir konudur.

Sunum yapacaginiz her zaman dogru mekani secme-
lisiniz. Alkol aliabilecek bir ortamda yapmayin. Birine
sunum yapacaginiz zaman, yemekli ve alkollii bir yer
olmasin. Bu tuzaga diismeyin! Sunum yapacagmiz ki-
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siye 1smarlayacaginiz en biiytik sey birkag bardak cay
olmali! Kendisini basbakan gibi hissetmesine izin ver-
meyin. Yaptiginiz her sey kopyalanabilir olmali. Yani
illaki yemek 1smarlayacaksaniz bu hakkinizi is ortakla-
riiz icin kullanmalisiniz. Sizin para harcama liikstintiz
olabilir ancak ya getirdiginiz kisilerin bunu yapma san-
s1 yoksa! O zaman birine sunum yapmak i¢in ceplerin-
de en az iki kisilik para olmas1 gerekir. Ayda 15 kisiye
sunum yapmay1 hedefleyen birisinin cebinden 600 lira
0demesi cok dogru bir yontem degil... Hele ki ilk aylar-
da bu paray1 hentiz kazanmiyorken... Bunu kopyalaya-
bilir mi? Ona istediginiz yerde cay 1smarlayabilirsiniz.
Dogru yer se¢mek 6nemli. Sessiz ve ¢ok pahali olmayan
bir yer secin. Dakik olmalisimiz. Sizin ge¢ kalmaniz bir
problemdir. Sunum saatinden ¢nce orada olmalisiniz.
Sunum yapacaginz kisi gelmeden lideriniz bekletme-
yin. Adayimiz geldikten sonra lideriniz araym. Merhaba
Ayd Bey, bize bu sans1 verdiginiz icin size tekrar te-
sekkiir ederim. Biz melike hanimla birlikte kordon cafe’
de sizi bekliyoruz, tesekkiir ederim. Bunu yapiyorsunuz
c¢linkii lideriniz gelmeden 6nce sartlar1 hazir hale getiri-
yorsunuz. Lideriniz geldiginde hemen ayaga firlayin ve
elini sikin. Sizin liderinize karsi yaptiginiz her hareket,
sunumun daha etkili olmasin saglayacak. Yticeltme ti-
caretinizle alakali olan bir seydir, kisilikle ilgili degildir!
Kendi liderinizi yticeltiyorsunuz, ¢iinkii bu sizin ticare-
tiniz icin faydal1 olacak. Liderinizi ne kadar ¢ok yticel-
tirseniz, onun sizin takimimizdaki arkadaslariniza olan
etkisi o kadar ¢ok olacaktir. Bunu yaptiginizda, lideri-
nizin soyledigi her sey muhtemel ortagimizin kafasina
daha hizl girecektir.

Sunumda kullanacagmiz 3 tane materyal olmalidir.
Birkag tane A4 kagids, kalem ve cep telefonunuz. Yapti-
gz her sey kopyalanabilir olmalidir. Bilgisayardan su-
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num yapmayin mesela. Ciinkii herkesin bir diztistti bil-
gisayar1 yoktur, bu ytizden kopyalanamaz. Eger yapti-
gz is bilgisayarla alakaliysa bunda bir sakinca yoktur.
Ancak herkes yaninda bilgisayar tasimak istemeyecegi
i¢in, bunun kopyalanmasi yine de zor olacaktir. Isiniz ne
kadar hizli kopyalanirsa, o kadar cabuk biiytik.

[Ik 5 sunumu lideriniz, ikinci 5 sunumu liderinizle
birlikte yar1 yartya yapilmali. Bir aylik stireg iginde her-
kes en az 15 sunum yapmalidir. Sunum sikliginiz sizi 1
milyon dolara getirecek olan sey. Ayda 30 sunum yap-
maniz, siirekliligi olmayacaksa hi¢ bir sey ifade etmez.
Ayda 15 sunum stirekli olarak yapilir ve ekip tarafin-
dan kopyalanirsa, basar1 gelecektir. Istikrarli bir sekil-
de ayda tam 15 sunum yapmaniz sizi bu iste basariya
gotiirecek olan ana etkendir. Istikrarli bir sekilde her ay
15 sunum yapilmalidir! Iste size milyon dolarlik soru:
Sunumlarimiz kac¢ dakika siirecek? En fazla 45 dakika
stirmelidir. Sunum yaparken kisa kesmelisiniz. Uriinle-
rin hepsini anlatmamiza gerek yok? Insanlarin ilgisinin
tirtinlere kaymasi ¢ok iyi bir sey degil. Eger sorular ap-
talcaysa ve adayda yeterli bir potansiyel goremediyse-
niz, seninle vakit gecirmek iyi bir deneyimdi ama suan
¢ok onemli bir bulusmam var, kusura bakmayin liitfen
onu bekletemem! Cok sag ol, goriismek tizere diyerek
oradan ayrilin. Zamaninizi bos yere dldiirmeyin! Eger 3
saat onunla vakit gegirirseniz, ona basarisiz biri oldugu-
nuz izlenimini verirsiniz.

Size diisen plan1 yapabildiginiz kadar etkili bir sekil-
de gostermek olmalidir. Sorulara en iyi sekilde cevap
vermektir. Gortismeye baslamadan 6nce muhtemel or-
taginiza, telefonunu sessize almasini soyleyin! Eger su-
num esnasinda telefonunu birden fazla ve izin almadan
acarsa, sunumu yarida kesin ve baska bir isiniz ¢iktigin
soyleyerek nazikce oradan ayrilin! Sizin isinizi ciddiye
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almayan birine daha fazla sey anlatmayin... Sirketle il-
gili bir toplantiya katildiginizda, siz de adaymizin yani-
na oturun ve sahnede anlatilanlar1 not alin.

Isinizi biiytitmenin en 6nemli yollarindan bir tanesi
de ev toplantilaridir. Hem masrafsizdir, hem sunum igin
sakin bir ortamdir hem de sicak bir atmosfer oldugun-
dan ¢ok daha hizli bir etki yaratir. Ev toplantisi ne de-
mek? Beyaz tahta karsinizda, insanlar evinize gelmistir,
caymuz hazirdir, ev sahibi birkag ctimleyle konusmaya
baslar: Evimize hos geldiniz, ben ve esim sizleri agirla-
maktan mutluluk duyuyoruz derler. Gergekten ¢ok he-
yecanliy1z. Bu arada ¢ok sansliyiz, c¢tinkii bizi bu tica-
retle tanistiran Aydin bey burada... Ya da sponsorunuz
her kimse® Kendisi sirketimizin basarili isimlerinden
biridir. Daha sonra plani agiklamaya baslarsiiz. Ev su-
numlar1 gercekten ¢ok etkilidir. Size sadece bir beyaz
tahta lazim, Farkli renklerde olan 2 adet tahta kalemi,
tahtay1 silmek icin bir pecete ve bir tutam da bilgi©
Ayda 15 defa diizenli sunum yapmaya 6zen gosterirse-
niz, sizi temin ederim ki bu sizi ucuracaktir.

8. ANAHTAR SIFRE: “TAKIP”

Takip edin

Takip yapamazsaniz, yaptigmiz sunum bosa gider!
Golf oynayanlari bilirsiniz. Golf sopasin tutup topa vu-
rus yapilir ve ardindan topu takip edersiniz. Top 200
veya 300 metre ileri gidebilir. Ama eger topa vurus yap-
tiktan sonra sopanizi durdurursaniz topunuz fazla ileri-
ye gitmez. Bu cok giiclii bir 6rnektir. Sunum yaptigimniz
zaman topa vurus yapmussinizdir ve vurus yoniinde
topu takip edersiniz. Sonra da kayit alirsiniz©

Takip temel yontemlerin en zorudur! Ciinkii bu sii-
recte insanlar sizden uzaklasirlar. Sunumdan sonra in-
sanlar sizin telefonlarinizi agmiyor ve mesajlariniza ce-
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vap vermiyorsa, bu hayir demektir. Onlar1 zorla tutup
kaydedemezsiniz! Bu durumda yapilabilecek en iyi sey
baska birine sunum yapmaktir. Ne yapabilirsiniz ki bas-
ka? Adami dovecek misiniz yoksa? Kafasim goziint mii
kiracaksiniz?© Daha fazla bir sey yapamazsmiz. Eger
hayir derse daha kag kere deneyebilirsiniz ki?

Her isin en kotii tarafimi diistiniin. Onu kabul ederse-
niz hicbir seyden korkmazsiniz! Planiniz1 gosterdiginiz-
de en kotii ne olabilir ki? En fazla size hayir der. Merak
etmeyin size ates etmez© Eger mantikli tirtinler tavsiye
ediyorsaniz ve ise baslamak icin ¢ok yiiksek bir bedel
odemek gerekmiyorsa kimse size hayir dememeli! As-
lina bakarsaniz hayir diye bir sey yoktur, hentiz degil
vardir. Adaymizin anlamadig1 noktalar olabilir. Bazi en-
diseleri olmasi1 gayet dogaldir. Takip sizin bu endisele-
ri gidermenizi saglar ve unutmayin, siz adaymiz takip
etmeseniz de onlar sizi takip ediyorlar! Sizin bu ise de-
vam edip etmediginizi, isinizin biiyliytip buiytimedigini
takip ediyorlar ve zaman geldiginde size katilacaklar.
En azindan birgogu icin sdylityorum. Isi anlattigimiz her
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insan1 ekibimize dahil edecegiz diye de bir kural yok-
tur. Yaptigimiz sunum ne kadar kotti olursa olsun, her
10 kisiden mutlaka 2 tanesi size katilacaktir. Yaptiginiz
sunum ne kadar iyi olursa olsun, her 10 kisiden mutlaka
2 tanesi de size katilmayacaktir. Sizin basariniz aslinda
2 ile 8 arasinda degisir. Belki 10 da 10 yapabilirsiniz ama
10 sunumda 5 ya da 6 evet alabiliyorsaniz bu ¢ok iyidir.
Digerleri i¢in egitim zayiat1 diyerek yolunuza devam
edebilirsiniz© Ancak mutlaka adaylariniz: takip etmeli
ve 48 saat icinde yeni bir gortisme yaratmalisiniz. Gel
hadi bir kahve keyfi yapalim diyebilirsiniz.

Sunumdan sonra adayiniza bu is hakkinda kimsey-
le konusmamasini sdylemelisiniz. Baz1 adaylar sunum
yaptiginizda evet derler fakat daha sonra diistinceleri-
nin degistigini goriirsiiniiz. Bunun nedeni ¢evresinden
negatif geri bildirim almalaridir. Ablasiyla veya amca-
styla konusmus olabilir. Bilirsiniz, bircok kisi bilgi sa-
hibi olmadan fikir ytirtitmeyi ¢ok sever. Adaymizin
cevresinde sirketinizin adini duymus birilerinin olmasi
muhtemeldir. Ya da sizin isinizi, alakas1 olmayan farkl
bir seye de benzetmis olabilir. Ben o isi biliyorum, in-
sanlarin bir¢ogu o tarz seylerde para kazanamiyor! Ben
o isi biliyorum, orda satis yapiliyor! O isten uzak dur,
senin yapabilecegin bir is degil! Bu gibi soylemler belki
sizin kulaginiza gelmez, ancak adayinizin maruz kaldig1
tepkiler bu ve buna benzer seylerdir. Bunlari asmaniz ve
adaymizin dile getiremedigi sorular1 cevaplamaniz ger-
cekten cok zordur. Cunki dile getirilmemis bir soruyu
cevaplamak egitim almamais bir kisinin yapabilecegi bir
is degildir. Mesela adayniz size param yok diyemeyebi-
lir! Bu durumda siz asla onun neden hala ekibinize katil-
madigini anlayamazsiniz© Halbuki param yok ama na-
sil baslayabilirim deseydi, ¢coztimii ¢ok basit olacaktr...
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Takip konusunda araglar ¢ok ise yarar. Mesela ona,
isinizle alakali 6diing bir kitap verirsiniz. Bunu oku, 3
glin sonra senden geri alacagim dersiniz ve belirledigi-
niz stirenin sonunda adayinizla yeniden gortisme sansi
yakalamis olursunuz. Hem de onun aklindaki ttim soru-
lar1 cevaplandirmis olursunuz.

Eger elinizde ayn1 kitaptan 5 Adet olursa ¢ok rahat-
likla ayda 50 takip yapabilirsiniz. Once sunum, sonra
takip yapm. Sunumu yaptigmiz kisiye sunu soylerseniz
sizi yanlis anlamayacagimi sanmiyorum: Sana bu isle
ilgili detaylar1 anlattim. Simdi ikinci asamaya geciyo-
ruz. Eminim kafana takilan bazi sorular olacaktir. Bu
kitap tum bunlara cevap bulmana yardimci olacak ve
bu sektorle ilgili yazilmis olan muhtesem bir eser. Sa-
niyorum iki ya da ti¢ saat i¢inde bitirebilirsin. Sana bu
kitab1 6diing versem, iki ya da ti¢ giin sonra geri alabilir
miyim? Hem bu vesile ile tekrardan bulusup bir kahve
icmis oluruz.

Birisine sunum yaptiktan sonra, onu aradigimnizda
telefonu acmiyorsa siniriniz bozulur. Haliyle motivas-
yonunuz da diigser. Ben bunu defalarca yasadim. Son-
ra araglar1 kesfettim. Ondan geri almak tizere bir arag
verdigimde, hem yapmis oldugum sunumlar neticeye
kavustu, hem adayimi1 daha cok bilgilendirdim, hem de
yeniden goriisebilme adina bir vesile olusturdum. Bu
nedenle bahsettigim takip yontemini kullanmaniz sizin
isinizi gelistirip biliytitmenize yiiksek oranda katki sag-
layacaktir.
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9. ANAHTAR SIFRE: “LIDERINE DANIS”

Liderinize danisin

Bu konu cok ama ¢ok onemlidir! Bizim ticaretimiz
uzun bir yolda arag¢ kullanmak gibidir. Bilmediginiz bir
yola girdiginizde muhtemelen yolunuzu kaybedersiniz.
Gideceginiz adresi bulmak i¢in ne yaparsiniz? O yoldan
daha once gitmis birine sorar ya da navigasyonunuzu
acarsmiz. O sizi adrese gotiirir. Iste lider dedigimiz kisi
de bir navigasyon gibidir. Daha ©6nce sizin gectiginiz
yoldan ge¢mistir. Sizin hata yapmanizi onler. Sizi hede-
finize en dogru ve en kisa yoldan ulastirir. Liderinize
danisin ve onunla birlikte hareket edin. Ciinkii o biliyor,
o bu yollardan defalarca gecti ve her seyi biliyor. Ne-
den tekerlegi yeniden icat edelim ki? Birileri bunu zaten
yapmus. Sadece bir moron tekerlegi yeniden icat etmeye
calisir® O zaman ben bu konuyu Ag pazarlamasi isinde
abartirim: Liderinize danismadan uyumayn... Tabi ki
saka yapryorum, ama bu ne demek? Hicbir isi, liderinle
kontrol etmeden yapma! Ev almadan once liderine da-
nis, araba degistirmeden 6nce liderine danis, bir yerde
toplu sunum yapacagin zaman liderine danis, baska bir
yerde ise baslayacagin zaman liderine danis. Her sey
icin onun yanina gidin. Tavsiye ticaretindeki iliski kar-
deslik iliskisi gibi olmalidir. Eger liderinizle anlasami-
yorsaniz bir tist liderinize danisin.

Alt ekibinizdekilerle probleminiz mi var? Altin kural:
kotii haberler liderinize, iyi haberler alt ekibinize gitme-
lidir. Her hangi bir seyden dolay1 {izgitinseniz, bunu alt
ekibinizle paylasmaym! Uf, biktim ya! O kadar ¢ok ha-
y1ir aliyorum ki, hasta olacagim ya! Aglayacaksaniz gi-
din liderinizin 6ntinde aglayin. Bu endiistride kurallar
onemlidir ve kurallar1 uygularsaniz para kazanirsiniz.
Baska hicbir sey gerekmiyor. Liderine danis ve ona say-
g1 goster. Her sey icin liderinize danisin.
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10. ANAHTAR SIiFRE:
“KOPYALAMA / COGALTMA”

Cogaltmanin giicii

Bizim isimizde bir¢ok kisinin hatas1 sudur: Bircok sey
ogrenmek ve sonra da beyinlerini kilitleyip anahtarlari-
n1 yutmak! Paylasmiyorlar ve kopyalama yapmiyorlar.
Tavsiye Ticaretinde hayati oneme sahip olan anahtar,
kopyalamadir. Miimkiin olan en kisa zamanda kopya-
lama. Bazi1 kisileri kanatlarmin alta al ve onlarla ya-
kinlas. Kopyalama ¢ok basittir. Bu ekibe herkesi alabi-
lirsin, ama herkesle calisamazsin. Organizasyonlarini ve
etkinliklerini liderlerinle yapmak zorundasindir. Senin
belirleyecegin liderlerle yani alt ekibindeki liderlerle...
Lider dediginiz kisi en tiste yazdiginiz kisi degildir. Isi
ogrenmeye hevesli, para kazanmak isteyen ve sorum-
luluk alan kisiler liderdir. Bildiklerini onlara 6gretirsen
kopyalama baslatirsin.

Lider saymiz(Kemik kadro) 5-10 kisiden olusur ve bu
kopyalama adim adim asagtya gider.. Siz 5 kisiyi aliyor-
sunuz ve kendiniz gibi yapiyorsunuz. Onlar da 5 kisiyi
aliyor ve kendileri gibi yapryorlar ve bu sekilde devam
ediyor. Kopyalamanin icerigi nedir? Sizin galisma sis-
teminizdir. Sizin sisteminiz nedir? Aylik sunumlarinz,
haftalik sunumlarinmiz, temel egitimleriniz, kafede is ko-
nusma, liderlik kamplarimiz, 6zel egitimleriniz, tirtin
tanitimlariniz, ev toplantilariniz, kitaplarmiz ve egitim
paketleriniz... Atacagmiz her adim alt ekibiniz tarafin-
dan kopyalanir. Bu ytizden attiginiz her adima dikkat
etmeniz gerekmektedir.

Ne kadar hizli ve etkili kopyalama yaparsaniz, o ka-
dar erken dinlenebilirsiniz. Geleneksel ticaret kuralla-
rim1 burada kullanamazsiniz. Geleneksel ticaret kuralla-
rinda miisterilerinize sirlarmizi vermezsiniz, bazi seyle-
ri kendinize saklarsimiz. Arkadaslariniz sizi gegmesinler
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diye bunu séylemezsiniz fakat bizim ticaretimizde bildi-
giniz her seyi ve daha fazlasini alt grubunuza aktarmak
durumundasiniz. Bu bir kopyalama isidir ve burada ya-
zilan seyler benim diinyadaki en iyi liderlerden 6grenip
size aktardigim bilgilerdir. Benim uydurdugum gelisi
glizel bilgiler degil! Bu ticaretin kurallar1 diinyanin ne-
resine giderseniz gidin degismez, aymdir. Bu bilgileri
diinyanin her yerinde kullanip uygulayabilirsiniz.

Yaptiginiz her seyin kopyalanacagini unutmayin. Bu
nedenle kimseye baski yapmayn. ilgi duyulmamasi du-
rumunda ayrintili bilgi vermeyin. Afisler asmayin ve el
ilanlar1 dagitmayin. Insandan insana calisin. En 6nemli-
si de araglar1 kullanin. Her seyin izah edildigi bir kitap
var. Isteyen bu kitab1 okuyabiliyor ve daha fazla 6gren-
mek isteyip istemedigine karar veriyor.

Size karmasik gibi gelen tim bu detaylar aslinda
cok basittir. Bir iki saatlik bir sinema filmini seyrettik-
ten sonra bunu arkadaslarmizla paylastiginiz oldu mu?
Belki oyuncularin isimlerini tam olarak hatirlamazsiniz,
yonetmenin adin1 dahi bilmezsiniz, filmin senaristi ya
da yapimcisi hakkinda bir bilgiye sahip degilsinizdir
ama hosunuza gittigi icin paylasmissinizdir. Peki, bu-
nun icin ne kadar calistiniz? Hic! Iste tavsiye ticareti
dedigimiz sektor de buna benziyor. Siz isinizi 5 kisiye
tam olarak ogrettiginizde bir kopyalama baslar. Onlar
da kendi dogru adaylarmi bulduklarinda kendi 5 kisisi-
ne bildiklerini 6gretir. Bu ikinci kopyalamadir. Ugiincii
kopyalamada ekibinizde tam 156 kisi olur. Sizinle bir-
likte tabi ki...

Pazarlayacaginiz iiriin ya da hizmet, her ne olursa ol-
sun bu ekip, aylik diizenli 15 sunum yaptiginda, ekibi-
nizin sunum sayisi 2.340 yapar. En kotti ihtimalle basar:
orani ortalamasi %20 oldugunu distiniirsek, ay sonun-
da 468 yeni is ortaginiz olur. Paket degerleri toplaminin
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2000 TL oldugunu dustintirsek, ekibin toplam olustur-
dugu ciro miktar1 936.000 TURK LIRASI yapiyor. Pa-
zarlama planinizin nasil ¢alistigini bilmiyorum! Ancak
en koti ihtimalle marketing plandan gelecek %5’i bile
hesaplasak, ay sonunda elinize gegecek olan briit rakam
46.800 TL'dir. Vergisini de siz kendiniz hesaplaym ar-
tik.. Demek istedigim sey, sadece 5 kisi ile bile bu ticaret-
ten bu paray1 aylik olarak kazanabilirsiniz.

Yapmaniz gereken tek sey, kemik kadronuzu olus-
turmak ve sectiginiz 5 kisiyi en iyi sekilde yetistirmek.
Ayni seyleri onlarinda yapmasini saglamak. Giinde sa-
dece 2 saat ayirarak ayda 15 sunum yapilabilir. Bunu
herkes yaptiginda kopyalama ve kazang baslar. Mesele
¢ok calismaktan ziyade, planh calismaktir. Sayilarla is
yapmaktir. Bu bir istatistik ticaretidir. Ne kadar ¢ok ye-
tismis is ortagi, o kadar ¢cok sunum ve kayit demektir.
Kayit demek de ciro demektir. Para kazanmak istiyor-
saniz, once kendinizi ve ekibinizi egiteceksiniz, sonra
kayit yapacaksiniz ve sonra bildiginiz her seyi ekibinize
ogreteceksiniz.



UCUNCU BOLUM

Uriin Mii?
Vizyon Mu?
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TAVUK MU YUMURTA MI?

Tavsiye Ticaretinde tartismali gibi goziiken konu ise,
tirtin m, ticaret mi? veya tavuk mu, yumurta mi? So-
rusu. Bunu anlayabilmek kolay olmadi, hatta yillarimi
ald1 diyebilirim. Bu arada bu sektdrden artik iyice an-
ladigimdan eminim. Ve size, bugiin kesin olarak sunu
soyleyebilirim: Buradaki soru, “tirtin mii, ticaret mi?”
olmadig gibi, cesitli ¢alisma yontemleri arasindan bir
tanesine karar vermek zorunda kalmak da degil!

Konu ne tavuk ne de yumurta. Buradaki konu ciftlik!
Yani, insanlar. Onlarin hedefleri ve hayalleri! Bizim 6r-
negimizde konumuz, insanlarin o ¢iftlige hangi kapidan
girmeleri gerektigi.

Tavsiye ticareti bir yasam tarzidir. Belli bir stire yapi-
lip sonra birakilan bir meslek degildir. Sunu diyemez-
siniz mesela: Benim mesaim bugiin 17: 00’da bitiyor!
Ctink saat 18: 30’da bir arkadasinizla karsilastiginizda
ona isinizden bahsetmek durumundasinizdir. Eger il-
gilenmezse konusmaya devam etmenize gerek yoktur.
Konuyu degistirir, baska seylerden bahsedersiniz. Fakat
hi¢ konusmazsaniz, asla is ortaginiz olup olmayacagi-
n1 bilemezsiniz! Orneklerini ¢ok yasadik, yasiyoruz ve
yasayacagiz: Isinizi anlatmadigimniz bir arkadasiniz bas-
ka bir ekipten kayit olabiliyor. Sizin icin en ac1 olabile-
cek durum, o kisinin farkl bir takimda kariyer yapmasi
olur! O zaman geriye dondiigiiniizde, keske zamaninda
bahsetseydim dememek i¢cin, insanlarin sizin de bu isin
icinde oldugunuzu bilmelerini saglamaniz lazim.

%80-95 %5-20
° Tavuk mu, Yumurta mi? ’
GIFTLIK!
Kapi 1: Kapri 2:
Uriin kapisi Vizyon kapisi

Hayaller, Zaman, Gegim?
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Bazen seminerlerimde yukarida gordugtintiz resmi
¢iziyorum ve ciftligin iki giris kapisi oldugunu soylii-
yorum.

Kapilardan bir tanesi, tirtin kapisi! Bu kapidan, zaten
besin takviyesi ve kozmetik tirtinleri kullanip bu {iriin-
lerden son derece memnun olan insanlar girer. Web site-
si, yazilim, elektronik tirtinler veya belirli bir hizmet pa-
zarlayan firmalarin da kendilerine has tirtinleri vardir.

Dinleyicilere sordugumda aralarindan sadece %5 ile
%20 arasinda bir kitlenin, vizyon kapisindan girdigini
tespit ediyorum. Bu aynm1 zamanda, %80 ile %95 arasi
biiytikliikteki bir kitlenin de bu kapidan GIRMEDIGI
anlamma geliyor! Bu insanlar, diger kapidan giriyor-
lar. Bunun tizerine de hemen sunu soruyorum: Uriin
kapisindan girmeyenlerden kimler bu tirtinlerden %100
oraninda memnun? Ilging olan, bu soru {izerine ayni ki-
silerin parmak kaldirmalari!

Bu sonug bize neyi gosteriyor? Hangi taraftan girer-
lerse girsinler, igeriye girdikten sonra HEPSININ bilgiye
ihtiyac1 var! Neden mi? Ctinkii bir insan tirtin konusun-
da ikna olmussa Vizyon, hedefler, pasif gelir, zaman 6z-
giirltigti konusunda da ikna olabilir. Bu nedenle yillar-
dan beri sloganim sudur benim:

Karsindakinin ne istedigini bul ve hedefine
ulagsmasi icin ona yardim et!

Iste geldik yine dinleme konusuna...

Ben sahsen, Vizyon, “hedefler/hayaller kapisini” ter-
cih ediyorum. Karsimdaki bu ise girmek istemezse veya
girmeyi ertelerse ona iirtinleri sunabilirim ayrica. Ama
tersi mimkiin degildir dogal olarak.

Dr. Joseph Rubino soyle diyor:
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Ag pazarlamasi, harika bir tirtinden ¢ok memnun ka-
linca, edinilen tecriibeyi, baskalarina aktarma fikrinden
dogdu. 1960’11 ve 70’li yillarda gelistirilen satis strateji-
lerinin amaci, tirtintin 6zellikleri ve avantajlarini anlata-
rak, miisteriyi tirtintin degeri konusunda ikna etmekti.
Gostermek ve ikna etmek, hepsi buydu. Yani: “Uriinii
goster ve hikdyesini anlat” tizerine kuruluydu. Bu gos-
ter ve anlat teknigi, o {irtinden diinya capinda sadece
birkag bin satildiginda miikemmel isleyen bir teknikti. ..
Simdi neden sadece tirtintin merkezi konumda olmaya-
cagini anlayabiliyor musunuz? Tabii ki tirtinlerin harika
olmasi sart, harikalar da zaten...

...fakat burada daha baska bir sey s6z konusu! Tav-
siye ticaretinde konumuz, insanlardir. Hatta konu, ken-
di hayatlarinin kontroliinii eline gecirmis, hayallerinin
pesini birakmayan, kendi degerleri olan ve her seyden
once, aynisini yapmalar: i¢in baska insanlar1 destekle-
yen insanlardir. Iste beni bugiin heyecanlandiran da bu:
Baska insanlara bu imkani saglama sansi!

Satis yapamayanlar ve yapmak istemeyenler, hatta
cok cekingen olan arkadaslarimiz bile bir baska arka-
dasina, dostlarina daha iyi bir hayattan bahsedebilecek
durumda!

Bu sebepten dolayi, klasik satistan gelen saticilar,
tavsiye ticaretinde cogu zaman basarili olamyorlar.
Ciinkii onlara iiriiniin kendisi o kadar islemis ki, in-
san1 goz ard1 ediyorlar. Bu nedenle de, yanlis noktaya
kilitleniyorlar: Ya tirtine, ya da tirtintin satisinin getire-
cegi paraya. Uriiniin miisteride fayda saglayip saglama-
digin1 sormazlar bile. Clinkti satis coktan kapanmustr.
Diinya ¢apinda herkes i¢in ayni sekilde 6nemli olan, in-
san iligkileridir. Ve Ag pazarlamasinda konu, iliskiler-
dir, hatta devamlilig1 olan iliskiler.

Bizim isimizi de bugtin ayn1 boyle gortiyorum. Calis-
ma seklimizden dolay1 gurur duyuyorum. Tabii ki biz-
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de de, “herkes basarili olacak” diye bir kural yok, ama
bu durumda da, yine parasini kaptirmis veya kaybetmis
olmuyor. Ciinkti verdikleri paranin karsiliginda trtin
kullaniyorlar.

Uriinlerin satilmasima elbette ki ihtiyacimiz var. Fakat
anlamanizi istedigim sey, karsimizdaki insanlar1 sadece
bir miisteri goziiyle gormek istemememizdir. Isi yapip
yapmayacagina tabi ki herkes kendisi karar verecek.
Bu ytizden firsati sunup tercihi adayimiza birakmak en
dogrusu olacaktir. Bu ciftlige isteyen tirtin kapisindan
girer, isteyen de Vizyon ve hedefler kapisindan girer.
Herkes kendi secimini yapmakta 6zgtirdiir!

HENUZ DEGIL KUTUSU

Ne is yaptigimi soran herkese anlattim. Gergekten
de cok soran oldu/oluyor. Peki neden? Ciinkii 6nce
ben ONLARA, ONLARIN ne is yaptiklarini sordugum
icin... Iste fark bu! Tabii ki, birisi bana tesadiifen sorana
kadar bekleyebilirim! Bazilar1 sordu. Fakat daha sonra
cok ilgilenmedi. Bu yine de bir oran meselesidir. Ancak
edindigim tecriibelere dayanarak bugiin kesin olarak
sunu biliyorum ki:

“Hayir” diye bir sey yoktur, yalmzca “hentiz degil”
vardir. Eger karsimdaki kisi, hikdyemin ayrintilar: ile
ilgilenmedigini anladigimda, bu tutumunun sahsima
yonelik oldugunu kesinlikle dtisinmem. Ctinkii bunun
sahsimla ilgisi yoktur, yalmizca zamanla ilgilidir. O kisi-
yi kafamda “hentiz degil kutusuna” yerlestiririm. Belki
de zamanlamam gercekten dogru olmamustir. Bir tohum
ektim ve simdi sulayabilirim. Sicak piyasada calisildi-
ginda iste bu dev bir avantajdir.

Sulamak, bir 6nceki boltimlerde belirttigim gibi, isim
listesi ile aktif calismak ve bilincli olarak beklentisiz
baglantilar kurmak demektir.
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Bazi is ortaklarimiz takima dahil olduktan sonra da
negatife diisebiliyorlar. Cevresinde bu ise benzeyen bir
ticarete katilip basarili olamayan birka¢ samimi yaki-
ninin Onerilerini dinleyerek yapacaklarindan vazgecen
o kadar fazla girisimci aday1 var ki! Maalesef ben bu
diistinceye sahip olan kisilere girisimci diyemiyorum!
Ctinki hicbir girisimci basladig isi yarim birakmaz. Bir
sekilde onu basarmanin bir yolunu bulur. Araglar degi-
sebilir, sirketler degisebilir ama hedefler degismez. Bir
hedefiniz varsa, onu gider alirsiniz. Oraya hangi aragla(-
sirket) gideceginize ise kendiniz karar verirsiniz.

Daha once de soyledim. Bu konuda basarili olmus
kisilerin onerileri dikkate alin. Digerleri bilmedigi icin
ileri-geri konusurlar. Bir isi bir kisinin basaramamis
olmasi, sizin de basaramayacaginiz anlamina gelmez.
Bir isi bir kisinin basarmis olmasi da sizin basarabile-
ceginiz anlamina gelmez. Ama basarili olan bir kisinin
gosterdigi ayn1 emegi siz de gosterir, ayn1 zamani siz
de harcar ve ayni bedelleri siz de 6derseniz neden ba-
saramayasimiz ki? Iste ¢ogu kimsenin vazge¢cme nedeni
de iste tam burasi... Bedel 6demek istememesi, rahatlik
alanini terk etmek istememesi!

Boyle diistinen arkadaslara soyliiyorum: Bedel 6de-
meden basarilabilecek bir is varsa soyleyin biz de ya-
palim! Bedel 6demeye hazirsan gel beraber 6deyelim
ve basaralim. Burada kimse kimseye basarinin bedeli
ddenmeden kazanilabilecegini soylemesin.

Him, anladim demek ki ¢alismak gerekiyormus. Be-
nim zamanim yok ben yapamam!®© Bunu styleyen ¢ok
insanla karsilasiyorum. Arkadaslarimiz bu isi anlatti-
ginda kars: taraf hi¢ caba gostermeden guvalla para ka-
zanabilecegini falan m1 zannediyor acaba? Ben gercek-
ten boyle diistinenleri algilamakta zorluk cekiyorum.

[s ortaklarmmizin diistiigti en biiyiik yanilgi, konustu-
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gu herkesin evet diyeceklerini sanmalaridir. Bir magaza
actigimiz1 diistinelim. Magazanin oniinden gtinde 100
kisi geciyor olsun. Bu 100 kisiden 20 tanesi magazaya
girse ve sadece 4 tanesi alisveris yapip ¢iksa... Kalan 96
kisi neden benden alisveris yapmadi deyip diikkéan: ka-
patir misimiz? Yoksa iceriye daha fazla insani nasil ceke-
rim diye diistintip harekete mi gecersiniz?

Tavsiye ticaretinde her gortisttigtintiz kisinin sizden
alisveris yapmamasi kadar dogal bir secenek yoktur. Si-
zin tek probleminiz sayilarla. Evet, bu is say1 ve oran
meselesidir. Neden cadde onlerinde bulunan diikkan-
larin kiras1 daha pahali hi¢ dustindintiz mi? Cunki
onlerinden daha fazla sayida insan gegiyor. Tavsiye ti-
caretinde fiziksel bir diikkdn bulunmadig: i¢in reklami
sizin yapmaniz gerekiyor. Ne kadar ¢ok kisiye isinizden
bahseder ve ne kadar ¢ok reklam yaparsaniz, o kadar
fazla insan size katilir. Siz ne is yaptiginizi insanlara
sOylemezseniz insanlar nereden bilebilirler ki sizin han-
gi isi yaptigmizi?

Sevdiginiz birka¢ arkadasiniz isinize katilmadi diye
projenizden vaz mi gegeceksiniz? Is ayr1, arkadashk
ayridir. Klasik anlamda bir ticarete girisip bir dikkan
agsaydiniz ve bunun icin de ortaya 500.000 TL sermaye
koymus olsaydmiz... Isinize bakis aciniz nasil olurdu?
Sizden alisveris yapmayan arkadaslarmiza kiiser miydi-
niz? Elbette ki hayir... Bu isi yapmaya devam ederseniz
goriisme saymnizla birlikte oranlariniz da artacak ve belli
bir stire sonra ¢ok daha iyi hale geleceksiniz. Merak et-
meyin, devam ettiginiz stirece basarili olacaksinz.

Size katilmayan kisiler sizin sahsiniza HAYIR demi-
yorlar. Belki tam olarak anlamadiklar igin, belki daha
fazla bilgiye ihtiyaclar1 oldugu icin, belki de ne istedik-
lerini bilmedikleri icin olumlu cevap veremiyor olabi-
lirler. Onlarla iletisimde kalmaya devam edin. Herkes
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size hemen katilacak diye bir kural yoktur. Bazilar1 2 ay
sonra, bazilar1 da 6 ay sonra katilir. Bazilar1 hi¢ katilmaz.
Zaten bu is, stirekli adam bulmanizi gerektiren bir is de
degildir. Takiminizi kurarsiniz ve onlar1 yetistirirsiniz.
Daha sonra onlara 6gretmeyi dgretirsiniz ve onlarin ar-
kadaslariyla bu isi konusursunuz. Boylece stirekli ya-
banci insanlara ulasip satis/pazarlama yapmak zorun-
da kalmazsiniz.

TERSINE DONDURULEN GORUSME VE
SIZIN IHTIYACINIZ YOK! METODU

Insanlar, bekledigimizden daha farkli tepkiler goster-
meye egilimliler. Aslinda bunu ¢ok iyi biliyoruz. Ama
tavsiye ticaretine basladigimizda, yasama ait diger bir-
cok seyi de unutmak kolayimiza geliyor. Su 6rnegi seve-
rek veririm hep: Arkadasima, Yaslanmaya karst harika
bir triin kesfettim, kirisikliklarina gok iyi gelir dedigim-
de, herhalde ¢ok tfkelenir ve ne diyorsun sen, kirisiklik-
larim yok ki benim! Der. Fakat ona, yaslanmaya kars1 ha-
rika bir tirtin kesfettim, ama senin ihtiyacin yok, ¢tinkii
sende hi¢ kirisiklik yok... Dersem, o zaman kanitlamak
icin yanagin ¢imdikler ve yok mu? Peki, su kirisikliklar
ne? Diye sorar. Farki anlatabildim, degil mi? Tamidiginiz
birine; Kendime ek bir is kurmaya basladim. Fakat senin
bunlara ihtiyacin yok, ¢tinkii mesleginde yeterince para
kazaniyorsun... Veya: Senin zaten yeterince paran var
dediginizde, bakin nasil bir tepki gosteriyor. Bu yontem
genellikle cok iyi sonuglar veriyor. Liitfen deneyin, ise
yaradigini goreceksiniz©
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KORUYUCU ASI VE SALYANGOZ TEKNIGI

Basarisizligin birinci nedeni, Ag Pazarlamas: isine
yeni dahil olanlarin, ne dedigini bilmeyenleri dinleme-
leridir. Ikinci nedeni de, birincinin icinden dogar. O da,
ne dediklerini ¢cok iyi bilenleri DINLEMEMELERIDIR...

Koruyucu as1

Tavsiye pazarlamasinin, geleceginizi nasil gecirecegi-
niz konusunda size sagladigi firsat, ok degerlidir. Hem
bana hem de kendinize bir iyilik yaparak liitfen sadece,
sizin gelmeyi hedeflediginiz yerde olan insanlarin soz-
lerine nem verin.

Tavsiye Ticaretinde hi¢ deneyimi olmayan veya hig
basarili olamamus birisi size basar1 konusunda kilavuz
olmamalidir! Bu konuya zaman ayrin, bilgiler toplayin,
sektortin ve de sirketin ciddi olduguna dair gtivenilir
kanitlar bulun. Kiictik meselelerin, sizi biiytik sanslar-
dan etmemesine 6zen gosterin!

Biitiin ag pazarlamasi yapan arkadaslarimizin ener-
jisini ve coskusunu cok iyi kullanmas: gerektigine ina-
nanlardanim. Coskusunu baska insanlarla gereksiz yere
tartisarak sondtiren bir kisinin kendisini toparlamasi
glinler stirtiyor. Bu nedenle enerjinizi verimli kullanin
ve negatif olan kisilerle asla tartismaya girmeyin.

Salyangoz teknigi

Salyangoz teknigi sadece baslangi¢ icin diistintlmdis-
tiir ve bir tek hedefi vardir: Reddedilmenin “vurgunu-
nu” yememek. Salyangoz bir engelle karsilastiginda,
hemen kabuguna geri cekilir. Bu 6zellikle, yeniler icin
enerjilerini kaybetmemelerine yarar. Uzun zamandir bu
isi yaptigimizda ve emin oldugunuzda, buna ihtiyaciniz
yoktur artik. Arkadaslarimiz s6z konusu oldugunda du-
rum baskadir, ¢tinkii onlarla aramizda belli bir giiven
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bag1 vardir ve onlara harika bir firsat yakaladigimizi an-
lattigimizda, bu yeterli olmalidir! Ttim bunlar sizin igi-
nizdeki his meselesidir.

Karsait fikirlerle karsilastiginizda, tartismaya girme-
yin!

Bunun yerine ¢ok ilging. Uyarilarin icin tesekkiir ede-
rim, konuyu ayrintilariyla arastiracagim. Ondan sonra
da kabugunuza cekilin. Yani sponsorunuza gidin ve ge-
rekli konuyu acarak izahini isteyin. Sponsorunuzun ak-
tif olmamasi, yurt disina gitmis veya vefat etmis olmasi
durumunda, sizin st hattimizda ve sirada olan kisiye
gidin.

Etrafinizda size negatif veren birgok kisi olacaktir. Bu
kisiler sizi isinizle ilgili dtistind{iirtirler. Acaba hata mi1
yapryorum diye kendi kendinize i¢ muhasebe yapmaya
baslarsmiz. Yaptiginiz isle ilgili en ufak bir fikirleri bile
yoktur aslinda. Sadece varsayimlarla hareket ederler ve
sizi olumsuz yonde etkileyebilirler. Iste tam bu noktada
1. Sifre olan inang kismina geri donersiniz. Isinize veya
kendinize olan inancimiz1 sorgularsimiz. Eger ki siz, bu
birinci temel tuglay1 saglam bir zemine oturtmussaniz
bu soylenenleri kesinlikle ciddiye almaz ve yolunuza
devam edersiniz. Tam tersi, eger bu tuglanizda sikinti
varsa bir ¢irpida biitiin yapiy1 yikabilirsiniz. Ya da ¢ik-
mak istediginiz noktay1 gozden kagirir ve projenizle ala-
kal1 tasarladiginiz hedeflerinizden vazgecebilirsiniz.

Boyle durumlarda yapabileceginiz en akillica hare-
ket, Kendinize “Mentor” olarak sectiginiz sponsorunu-
za gitmek olsun.

Bilgiler her zaman YUKARIDAN ASAGIYADIR,
sorular negatif bildirimler her zaman ASAGIDAN YU-
KARIYADIR. Ekibinize asla negatif vermeyin!

¢ 85

BASARIYLA DINLEMEK

Dinlemek, agactan meyve toplamak gibidir (...) Bi-
rinin soziinii konusurken kesmek, ciimlesinin sonunu
getirmek, ¢ok konusmak veya erken cevap vermek,
agaci, daha meyve vermeye hazir degilken sallamakla
aynidir... Diyelim ki birini, evde ¢alismanin hayalini
anlatirken dinliyorsunuz. Ag Pazarlamas: isinde olan-
larin ¢ogu simdi bu kisiye, yaptiklar1 bu isin ne kadar
harika oldugunu anlatmaya baslar ve bir daha susmaz.
Cok daha iyi ve ¢ok daha olgun meyve anlamina gelen
bir tepki, dinlemektir: Demek ki evden calismay1 hayal
ettiniz hep. Hayalinizi biraz daha anlatir misimiz? Veya
Evden calismay1 bu kadar cazip bulmanizin belli bash
bir nedeni var m1? Diye sorabilirsiniz.

Soru sormak ve dinlemek meyveye, dalinda olgun-
lasma igin stire tanir. Ve zaman geldiginde gozlerinizin
ontinde kendiliginden diiser.

Bu basarinin altin kurallarindan biridir. Bu ticarette
sabirli olmak sarttir. Bu giine kadar sabirli olan herkesin
bu ticarette basarili oldugunu gordim!

Ben, Meyveye agacta olgunlasma olanag taniyorum
ve daha ilk randevuda evlenme teklifinde bulunmuyo-
rum. Bunun igindir ki bugiin, NEDENLERINI buldugu-
muzda ve onlara ¢oztim sundugumuzda herkesi bu is
i¢cin kazanabilecegimize inaniyorum. Sayet sabirli olur-
sak!

FILTRELEMEK VE AYIKLAMAK

Filtrelemek ve ayiklamak, gercekten isteyenleri des-
teklememiz ve istemeyenlerle vakit kaybetmememiz
demektir.
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Mdthis olclde gelisime giden yol, yonetici
ozelliklerine sahip kisileri bularak onlari egitmektir.

O zaman en biiytik gorevlerimizden biri, bu insanla-
rin bu 6zelliginin hemen farkina varmamizdir. Ve ger-
cekten kimin basarili olmak istedigini vakit kaybetme-
den ortaya ¢ikarmaktir.

Insanlardan isimize katilmalari icin ricada bulunmak-
la zaman kaybetmemek ¢ok nemlidir. Istekli olmayan
insanlar, baslayacak duruma getirilseler de, kotii olacak-
lardir. Bizim aradigimiz insanlar, ar1 gibi caliskandirlar,
hemen kollar1 sivayip ise baslarlar ve bir keresinde sahit
oldugum gibi, yaz tatilinden sonra demezler.

Yeni baslayanlarin coskusunu ve heyecanini kulla-
nin! Bransimizin en biiytik sirlarindan biri, stirattir. Tk
aylarda ne kadar hizli olursaniz basar1 sansiniz o kadar
artar.

Filtrelemeyi, araclarla da yapabilirsiniz. Araglar: ki-
tap, DVD, seminer veya etkinlik bileti, tarafsiz gazete
haberleri ve benzeri unsurlardir. insanin yapisina ve he-
def kitleye uygunluguna gore arac veririm ben hep. Bu
araglardan biriyle on filtreleme yaparak, kisinin gercek-
ten ilgisinin olup olmadigini tespit edebilirsiniz. Boy-
lece o kisiye zaman ayirip ayirmayacaginiza da karar
vermis olursunuz.

Fakat su da bir gergektir: ilgi duyan kisinin kendili-
ginden bize gelmesi, son derece ender bir durumdur.
Kendinizden de biliyorsunuzdur; yapmak istedigimiz
seyleri stirekli not aliriz ancak, yapmak istediklerimizi
veya okumak istedigimiz kitaplar1 hep erteleriz. Spor
yapmaya1 erteleriz mesela. Yapmasam da olur veya son-
ra yaparim deriz! Kitab: bitirmeleri i¢in adaylariniza ne
zaman bitirebileceklerini sorun. Daha sonra da kendi-
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sinden geri alacagimizi soyleyin. Kitabs, ilgi duyan kisi-
nin eline hicbir sey demeden 6ylesine tutusturursaniz,
ya isteksiz okur ya da hi¢ okumaz. Ama sonug ayni olur:
Hgilenmeyecektir. Bu nedenle kitabin igerigini ona kisa-
ca anlatin. Hatta ilk birkag sayfay1 birlikte okuyun.

Peki, biri bizimle bir araya gelme konusunda karar-

sizsa? O zaman da karar vermis sayilir: kendini, kendi
kendine filtreleyerek. Buna diyecek hicbir sey yoktur.
Ne olursa olsun kimse bizim moralimizi bozmamali ve
coskumuzu kaybetmemeliyiz.
Tavsiye pazarlamasi, rakamlarla oyun oynamak demek-
tir. Bu bir istatistik ticaretidir. Bu bir maratondur. Daya-
niklilik konusunda yapilan bir miicadeledir, bir yaristir.
Bu ise girenlerin %50’si, birinci yil iginde isi birakiyor.
Urtinleri cok sevenlerin oran1 %40. Isi yapanlarm oram
%10. Isin %90"1 %2 tarafindan yapiliyor. Bagarili insan-
lar1 arayin ve siz de onlardan olun, o zaman gelecegin
basarili insanlar1 sizi bulacaklardir.

Iste onemli olan bu %10’ u bulmak! NE daha fazlasi
NE daha az1... Bence bunu boyle gormek, hayal kirikli-
gina karsi cok yararlr... Liitfen su veya bu kisinin bir sey
yapmadig1 konusunda sikayetci olmayn. Bu, onun hak-
ki! Biz iste isimizi boyle sunuyoruz (...sundugumuzu en
azindan umut ederim).

Biz diyoruz ki: Yapabilirsin,
ama yapmak zorunda degilsin!

Baslarda bir 6gretmen vardi ekibimde ve esiyle bir-
likte benimle 6zel bir gortisme talebinde bulundular.
Once birlikte benden egitim alacaklarini sandim. Fakat
esi masaya oturup, ellerini gogstiniin tizerinde kenetle-
dikten sonra soyle deyince, sasirdim:
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Evet, Aydin Bey, beni de ikna edin de gorelim ba-
kalim. Bunun pek kolay olmayacagin soyleyeyim ama
size bastan...

Ne yazik ki bunun i¢in muhatabimmiz ben degilim.
Sizi ikna etmeyecegim. Eger ikna edebileceginize ina-
niyorsaniz, siz kendi kendinizi ikna etmelisiniz. Ama
size sakin sakin okuyabileceginiz bir kitap onerebilirim.
Sonra sorularmiz olursa, onlar1 yanitlayabilirim. Kitap-
taki bilgiler hosunuza giderse zaten ikna olacaksiniz ve
Tkna olduktan sonra da, sizi ciddiye almaya ve sizin igin
zamanimi harcamaya deger bir ortak oldugunuza dair
sizin beni ikna etmeniz gerekir©®

Paula Pritchard kitabinda bu konuya ¢ok gtizel bir
boltim ayirmis: “Bir altin madeni kesfettigimi, ancak sa-
dece bes kiiregimin oldugunu hayal ediyorum. Soru su:
Kimlere kiirek veririm?”

Bu diistinceyi seviyorum ve asil meseleyi ¢cok iyi yan-
sitiyor, ancak sadece ortaklarimizi gercekten destekle-
meye hazir oldugunuzda! Fakat ortagin aktif oldugunu
nasil anlarim?

Don Failla, “Bir geminin altinla dolu oldugunu soyle
anlarsimiz” bolimiinde sunlar1 diyor:

< Ogrenmeye hazirdir, Hep sorular sorar ve baglan-
gic doneminde stirekli telefon eder. (Cok dogru,
yeni baslayan birinin soru sormamasi beni huzur-
suz eder...)

% Sizden yardim talep eder ve kendisinin buldu-
gu, ilgi duyan kisilerle tanismaniz1 ister. (Bu ¢ok
onemli bir noktadir!)

% Cok coskuludur, sponsorluga paralel olarak kitap-
lar okur ve ag pazarlamasi(Tavsiye Ticareti) hak-
kinda yavas yavas her seyi 6grenir.
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% Yiktmlilik altima girmeye hazirdir, zaten giin-
liikk hayatta kullandig tiim tirtinleri bundan sonra
kendi firmasindan satin alir ve kullanir.

% Hedefleri vardir.

% Isim listesi vardir ve listeyi aktif kullanarak galisir.

% Onunla birlikte calismak zevk verir.

% Pozitif bir yapiya sahiptir. (Herkes pozitif insan-
larla bir arada olmak ister)

Bu listeyi soyle tamamlardim:

% Araclari, kendi de onlara inandig: icin kullanir ve
bunlar1 baskalarina da uygular.

% Calismalara zaman ayurir, etkinlikleri vesile olarak
kullanir ve konuklariyla oralara gider.

% Gorevler iistlenmeye hazirdur.

% Kendi kendine belirledigi gorevleri giin icinde di-
siplinli sekilde yerine getirir

» Karsisina ¢ikan engelleri daha ¢ok “kendini sina-
ma” olarak algilar.

BAHANELER VE
SUREKLI SORULAN SORULAR

llgi duyan insanlarla yapilan sohbetler sirasinda do-
gal olarak hep sorular veya itirazlarla karsilasiyoruz.
Bunlar genelde hep ayn1 sorular oldugu icin, onlarla bas
etmek kolay. Bu durumda en 6nemli noktalardan biri,
karsidakinin HAYIR diyemedigi icin mi akla gelen tiim
sorular1 sordugu ve itiraz ettigi, yoksa gercekten ilgi
duydugu i¢in mi sorulara yanit aradigini iyi anlamak-
tir. Aradaki farki gormek c¢ok yararhdir, ¢tinkti birinci
grupta yer alan “tiirde” insanla zaman kaybetmek hem
anlamsiz hem de gereksiz yere enerji harcamaktir. kin-
ci gruptaki tiirleri tercih ederim. Tecriibelerimden sunu
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biliyorum ki, stipheci yapilarindan dolay1 kokli sekil-
de bilgilendirilmek isteyenler, sonunda sizin en iyi or-
taklariniz oluyorlar! Ekibimi bu ytizden de her zaman,
inandirict olmasi amaciyla, hislerine giivenme yolunda
egitiyorum.

Tabi ki biz de genelde hep bilinen itirazlarla kars:
karsiya geliyoruz. Bu nedenle de sizin i¢in bazi itirazlar1
siraladim ve elimden geldigince bunlara cevap vermeye
calisacagim:

llgilenmiyorum

Okudugum bir kitapta buna gtizel bir yant vermis-
lerdi: “Anlayabiliyorum. Bu is herkese gore degildir.
Fakat cevabinizi daha iyi anlamak i¢in, sunu sormama
izin verin: Tam olarak neye ilginiz yok, daha ¢ok para
kazanmaya mu yoksa daha fazla zamana sahip olmaya
mi1?”

(Bu tabii ki saka. Konustugum kisi “ Hentiz degil ku-
tusu”na girer.)

Esim bu ise karsi

Gozlemledigim kadariyla bu durum cok sik yasani-
yor, ozellikle de ciftlerden biri sadece tek basina bilgi-
lendirilmis oldugunda. Bunun igindir ki, ciftlerin her
zaman birlikte gortismeye katilmalar1 gerektigini diisii-
nuyorum.

Ama genelde isi yapacak olan taraf bir kisi oldugu
icin ona soyle soyleyebilirsiniz: “Desene isi sadece sen
yapacaksin”© Bu ctimleyi giilerek sdylemeniz gereki-
yor...
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DESENE iSI SADECE SEN YAPACAKSIN®

Zamanim yok!

Zaman planlamas1 yapalim. Boylece ne kadar zaman
ay1wracagina kendin karar verebilirsin. Baslangicta hafta-
da birkag saatini ay1rirsin, daha sonra bunu arttirabilir-
sin. Bu tamamen senin elinde... Ayrica bu isin sana suan
yaptigin isten daha fazla para kazandiracagini bilsey-
din, zaman konusunu yeniden degerlendirirdin!

Param yok!

Iste mesele de bu zaten. Bizim amacimiz para kazan-
mak, kaybetmek degil.

Kag yasindasin?

-30

Tam 30 senedir nefes aliyorsun su Diinya hayatinda
ama bu ise girmek icin X TL paran yok! Sence bu normal
mi?

Peki, bu is para kazanmak icin gecerli bir sebep degil
mi?

Asil mesele su; Bu Diinya’da kag yil daha nefes ala-
caksin ama senin yine kose de ayirdigin X liran olmaya-
cak?

Hadi gel bu parayi toplayalim... Senden para istedi-
ginde borg verebilecegin kimler var. Onlar1 aray1p borg
isteyebilirsin!

- Ben Borg isteyemem...

- Bor¢ para isteyememek mi yoksa borg para isteye-
cek durumda olmak mi1 daha kotii?

Ben senin bir daha bu duruma diismeni istemedigim
i¢in sana bunu sundum. Bunu sadece bir kere yapacak-
sin, sonra da parani kazanmaya devam edeceksin.

(susun ve sadece gozlerinin igine bakin)
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Cevrem yok

Bu isi baslatabilmek icin ¢evrende 1000 kisi olma-
s1 gerekmiyor. Isi yapabilecek 5 kisi buluyorsun. Daha
sonra da onlarin 5 arkadasiyla konuyorsun ve kisa bir
sure sonra 30 kisilik ekibin oluyor. Sonra yeni katilanlar
da kendi 5 arkadasiyla konusunca 155 kisilik bir orga-
nizasyona ulasiyorsun. Bu sekilde ¢ok rahat 1000 kisiye
ulasabilirsin. Diistin, bunu sadece 5 kisiyle yapabilirsin.
Bu sekilde ilerlersen, hayatin boyunca yabanci bir insan-
la tanismak zorunda kalmayacaksin.

Mesele inang meselesi, gevre meselesi degil!

Kald1 ki, ¢cevrende tanidigin insanlar m1 daha ¢ok
yoksa tanimadiklarin mi1? Bizim isimizin en gtizel yani,
bu projeyi tanimadigimiz insanlara da sunabiliyor ol-
mamizdir©®

Ikna yetenegi lazim

Bu iste basarili olan herkes kendi kendini ikna eden
insanlardir. Bir baskasinin ikna ettigi kisiler, bir stire
sonra zaten isi birakiyorlar. Bu nedenle bizim kimseyi
ikna etmeye ihtiyacimiz yok! Biz sadece plan1 gosteririz,
elekten gecebilenler bize katilir ve bizimle birlikte yola
devam ederler.

Biliyorum ben bunu

Biri bana boyle dediginde, nasil bir cevap veriyorum
biliyor musunuz ve gergekten ciddiyim: Bildigini hig
sanmiyorum. Ciunki bilseydin, yapardin! Herkes oto-
mobilin ne oldugunu biliyor fakat ayrintilar: da bilmis
oluyor mu acaba bu durumda? Her otomobilin farkli
ozellikleri vardir. Beygir gticti, motor hacmi, stispansi-
yonlari, kapasitesi, emniyeti, hizlanma stiresi, yakit ta-
sarruf oranlari, tasima kapasitesi vb. Eksantrik zincirini
cogu kimse bilmez. Ama onu ustasina sordugunuzda,
size saatlerce o zincirin ne ise yaradigin anlatabilir.
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O zaman o kisiye neyi bildigini bir sorun bakalim.
Dogruyu soylemek gerekirse, ayni kisiye bu isten ilk ye-
rine ikinci olarak bahseden olmamaizi, biiyiik bir avantaj
olarak gortiyorum. Muhakkak size de olmustur hayatta:
Kisa bir zaman farkiyla bir konu size iki kez ulasmistir
ve siz de kendinize ¢ok kisa zaman icinde bu konuyu
ikinci kez duyuyorum, bari simdi ilgileneyim! Demis-
sinizdir.

Bana kazanacagimin garantisini verir misin?

Sana bir tek seyin garantisini verebilirim: Bir giin he-
pimiz 6lecegiz! Baska hicbir garanti veremem® Bu ise
herkes dahil olabilir. Ama katilan herkes %100 gok para
kazanacak diye bir kural yoktur. Kazanamayacak diye
de bir kural yoktur. Kimler kazanabilir? Sabirli olan ve
yapilmasi gerekenleri yerine getiren herkes, ama istisna-
s1z herkes muhakkak kazanir. Ctinkti bu ayn1 zamanda
adil ve seffaf bir ticarettir.

Cok pahali

Bu genelde, “iiriin satis1”na takilmis olan ve ag ca-
lismast farkin1 daha anlamamis olanlarin konusu. Gii-
niimiizde kim, tek bir bakista bir {irtintin degerini bige-
cek durumda ki? Neyle kiyaslayacaksiniz? Kime gore ve
neye gore pahali? Hangi 6zelliklere gore pahali?

Ben sana resmen bir takim elbise alabilecegin bir be-
delile is kurma firsat1 sunuyorum. Ayni bedeli 6deyerek
biraz nce konustugumuz miktarlar1 kazanabilecegimiz
bir ticaret biliyorsan buyur anlat ben seni dinliyorum®

Ferrari’de bir araba, Toyota da bir araba. ikisiyle de
hedeflediginiz noktaya gidebilirsiniz. Sizi aym hedefe
gotiirtir. Ama bir tanesi daha konforludur ve onunla va-
racaginiz noktaya daha hizli ve giivenli bir sekilde va-
rirsiniz!
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Pahali olan her sey kaliteli degildir, ama kaliteli olan
her sey pahalidir. Yoksa siz kaliteyi ucuza mi1 almak is-
tiyorsunuz?

Herkes yapamaz!

Ama sen yaparsin. Ciinkii sen herkes degilsin!

Eger nasil yapilacagin1 6grenirsen, sen de yaparsin.
Bunun icin kitaplar var, bunun icin videolar var, egitim-
ler ve kamplar var. Herkes, bilmedigi yeni bir ise girdi-
ginde bocalar. Hangi is olursa olsun.

Gece yatip sabah doktor olmaya karar veremezsiniz.
Nesteri elinize almaniz i¢in 6 yil egitim almaniz gereki-
yor. Biranda imam olmaya da karar veremezsiniz. Tadili
erkan, fikih, kelam, hadis vb konular: ilahiyat fakiilte-
sinde 4 yil boyunca islemeniz gerekiyor. Sadece ders
almak da yetmiyor, uygulama yapmaniz da gerekiyor.

Ne demisler: “Yarim doktor candan, yarim imam da
dinden eder” Yarmm networkcti de insanlar1 hayalle-
rinden eder. Neyse ki bizim isimizi 6grenmek 4 ya da
6 yil stirmiiyor. 14 gunliik egitim stirecimizde bilmen
gereken en temel noktalar1 6grenebiliyorsun. Ve isin en
giizel tarafi da yaparken dgrenmedir. Ik adimlarinizi
atarken yaninizda mutlaka tecriibeli bir sponsor oluyor.
Bu yolculukta sizi stirekli destekliyor. Ta ki kendi adim-
larmizi atmaya baslayincaya kadar.

Not: Network Marketing bir deryadir. Her seyi 6g-
renmeye Omiir yetmez. Ctinkii biz bile hala 6greniyoruz.
Kendimizi giincelliyoruz. Tamamen her seyi 6grenip
sonra ise baslamaya niyetlenenler, sadece zaman kaybe-
decekler. Baz1 seyleri yasayarak dgrenmeniz gerekiyor
ve her seyi bu kitaptan 6grenemeyeceksiniz. Ama uygu-
lamaniz gereken en temel adimlar1 6grenebileceksiniz.
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Bu isin piiriizii nerede

Her zaman karsilastigimiz soru, bu isin “zor tarafi”
nin hangisi oldugudur. Buna benim standart cevabim
var: Zorlugunu buldunuz bile! Bence bazilar1 zaten bun-
dan dolay1 stipheleniyor, ctinkii bu isin tek zorlugu, cok
kolay olmasina inanilmasinin zor olmasidir!

Bu isin ptirtizii: O da insanlarin kafasinin iginde olan
dustinceler! Negatif olan tiim diistincelerinizi bir kena-
ra birakmadiginiz stirece bu iste ilerleyemeyeceksiniz.
Ciimleyi olumluya geviriyorum. Pozitif olan tum di-
stincelerinizi harekete gecirdiginiz de bu iste ilerleyebi-
lecek ve basarili olacaksiniz.

BIR SPONSORUN GOREVI

Tavsiye ticaretinin en temel ilkelerinden biri sudur:

Ne DEDIGINi degil,
Ne YAPTIGINI yaparlar.

Bu ytizden de, insanin ekibine iyi bir 6rnek olmasi
¢ok onemlidir. Yani, ekibime 6gretmek istedigimi, ken-
dimin de yapmaya hazir olmam demektir.

Diger onemli nokta da, hangi ortagin ciddi oldugu-
nu, hangisinin de olmadigimi ortaya ¢ikarmaktir. Iyi bir
sponsor, amaglari ciddi olan ortagmin elinden tutar ve
ona, ekibini kurmak i¢in yardimei olur.

“LEARNING BY DOING” dedigimiz bir sey var.
Yani yaparken ogrenmek. Bu ticareti yaparken ogren-
mek gerekiyor. Ogrendikten sonra yapmak degil. Isin
ilging yani, ben bu kitab1 yazacak bilgiye sahip olmama
ragmen, hala daha 6greniyorum. Birisi bana bu ticaretle
ilgili yeni bir sey 6gretecegi zaman ¢ok heyecanlaniyo-
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rum ve ¢ocuk gibi seviniyorum. Bilgiye a¢ olan ve 6g-
renmesini bilen bir insan, herkesten bir sey 6grenebilir.

Bu ticareti 6grenebilmek i¢in, mutlaka yapmak gere-
kiyor. Sadece kitaptan okuduklarinizla kalirsaniz ilerle-
yemezsiniz. Bu bilgileri sahada uygulamaniz gerekiyor.
Uygulamak yetmez tekrar etmek gerekiyor. Nasil ki biz
her giin yemek yiyor su igiyor ve havay teneffiis edi-
yoruz ama tiim bunlar1 yapmaktan hicbir zaman bikmi-
yoruz. Bu kitaptaki temel uygulamalar1 da hayatimiza
gecirmemiz gerekiyor.

Kitaptan edindiginiz bilgilerle basariya ulasabilece-
ginizi sanmak demek, antrenman bilgisi kitabr okuya-
rak viicudunuzdaki kas kiitlesini arttirabileceginizi dii-
sunmekle esdegerdir. Evet, antrenmarn bilimsel olarak
yaparsaniz daha verimli olur. Bu ytizden teorik bilgi
sarttir. Fakat bu da yeterli degil, agirlig: elinize aldiniz:
Kag kez tekrar edeceksiniz, Setler arasinda ka¢ dakika
dinleneceksiniz, antrenmanin siddeti ne kadar olmali,
o gun hangi kas gruplarini ¢alisacaksiniz? Ttim bunlar:
size antrenoriiniiz sdyleyecektir. Iste bu ticaretteki ant-
rendriiniiz ise sponsorunuzdur. Dogru sponsor, sizi he-
definize en kisa yoldan ulastiran bir rehberdir.

Ben ancak, sorular olustugunda onlar1 yanithyorum.
Bana inanin ki, yeni katilanlar1 bir hafta boyunca teorik
bilgilere bogabilirim, nasil olsa yeterince malzeme var...
Fakat sunu da biliyorum ki: Baslangic dénemi, kolay
olmalidir! Iyi bir sponsorsam, yeni ortagim ile stirekli
baglant: icindeyimdir ve yeni dersin vaktinin ne zaman
geldigini iyi bilirim. Yeni ortagimin elinden tutup, ona
ilk aylar icinde “eslik” ettigimde o zaman tim ayrintila-
r1 ona ilk gtinden anlatmama hig gerek yok. Bir sponsor
yeni kisiyi daha ilk giinden biittin bilgilere bogdugun-
da, o zaman ben, bu is birliginin pek yogun olmayacagi
stphesine kapilirim...
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Kesin olan sudur ki: Tepeye dogru ytiikselmek, 6g-
renme ve gelisme gerektirir. Bu sizin dogal hakkinizdir!
Fakat bu zaten kendiliginden olacag; icin ilk aylarin asil
hedefi haline dontismemelidir. Is ortaklarima hep soyle
derim: Bir sirkette ise yeni basladiginizda, Genel Mudiir
olarak yapacaginiz islerin neler oldugunu hentiz bilme-
niz gerekmez! Ama bu, zaten kendiliginden bellidir. Yiik-
selme, adim adim olmalidir. Egitimler de ayni sekilde...

Bir insana yardim edebilirsin, ama (g insani
sirtinda taslyamazsin!

Ne kadar dogru ve ayni zamanda da problemin ken-
disi! Ozellikle yeni ortaklarin, “cok ihtiyact olan” birine
yardim etmeye calistiklarimi biliyorum. ihtiyaa olan in-
sanlar1 aramanin bir anlam1 yoktur. Bunun yerine {STE-
YEN insanlar1 bulmaliyiz.

Sponsor olmak ve ilgilenmek

Sonsuz derinlige kadar ulasan ddeme planimizdan
dolays, stirekli yeni ortaklar arayisi iginde olmanin ge-
rekmedigini eminim ki anlamigsiizdir. Buradaki slo-
gan: Sponsor olmak ve tesvik etmek, sponsor olmak ve
tesvik etmek ve yine sponsor olmak ve tesvik etmektir.

Bu ise coskuyla sarilacak 10 kisi bulduktan sonra hic-
bir destek saglamadan onlar1 “kaderlerine terk etmek”
hic de verimli degildir.

J S

Sahip oldugu tiim “is bilgisi”ni, sponsor oldugu

danismanlara sunmasi, her sponsorun sorumlulugu
kapsamindadir: Bunlar atilacak ilk adimlar, kendi
aglarini nasil kuracaklari ve nasil antrenman

yapacaklari gibi bilgilerdir.
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Bir arkadasa, tanidiklar: ile konusmasina yardimci
olmak yerine, sponsorlugunu yapmak istediginiz kisi-
ler aramak, buiytik zaman kayb1 anlamina geliyor. Ta-
bii ki ilk baslarda zamaninizin %100’{inti, yeni ortaklara
sponsor olmakla gegirmek zorundayiz. Daha sonra ise,
hep daha az ortaga sponsor olacaksimiz, ¢tinkii agirlik,
mevcut ortaklara yardim etmek olacaktir. igte bu, direkt
satisla aradaki en biiytik farktir!

Ortaklarimiz ile ne kadar yogun calisirsak, o kadar
basarili oluruz. Onun i¢in de, grubunu miimkiin oldugu
kadar kendi yakininda kurmak, cok faydal bir durum-
dur. Biz yenilere, 3. Veya 4. DERINLIGE ulasmalarinda
yardimc1 oluruz ve buna en ¢ok zamani ayiririz. Ondan
sonra da ekibimiz icinde kiminle daha yogun is birligi
yapacagimiza karar veririz.

Insan1 higbir sey, daha “alt seviyede” olan birinin kol-
lar1 sivayarak ise baslamasindan daha iyi motive ede-
mez. O derinliklerde yapilan calismalar, pahas: bigile-
meyecek kadar kiymetlidir. Ayni eforu sarf etmeme rag-
men, kisiler dort misli daha motiveler. Kendi ortaklari-
niz1 3. Veya 4. Seviyeye ne kadar hizli getirirseniz, cosku
selini de o kadar hizl yaratirsiniz, ¢tinki ortaklarimizin
gordiigli su olur: Isler ytirtiyor! Ben de yapabiliyorum!
Yaptigim isten zevk aliyorum! Ve para kazaniyorum!

Ekip hem yeterli derinlik hem de genislik dlgtilerine
kavusup, kendi basina calisir hale geldiginde ve siz de
sponsor olmaya konsantre olmadan once “Hentiz de-
gil kutusu”nda yer alanlarla ilgilenebilirsiniz: Merhaba
Alper, bir ekibi daha yeni basariya tasidim, onlar simdi
kendi baslarina ¢alisabiliyorlar ve bana da boylece yeni
birini tesvik etmem i¢in vakit dogdu. Birlikte calismak
harika bir fikir olur diye diistintiyorum... Ne dersin?

Bilgi akis1 puirtizsiiz isliyorsa, inanilmaz bir avantaja
sahibiz demektir. Daha 6nce de belirttigim gibi bilgiler

* 99

hep YUKARIDAN ASAGIYA dogrudur. SORULARDA
durum bagkadir. Onlar ise ASAGIDAN YUKARIYA
dogru giderler. Bu, sponsorunuz ile muhakkak konus-
maniz gerektigi anlamina gelir. Yardimci olamadiginda
o da, kendi sponsoruna soracaktir. Bu ¢ok énemlidir ve
kesintisiz bir egitimin garantisidir.

KAPANIS

Baslayabilmeniz igin size birkag gticlti argtiman ve-
rebildigimi umut ediyorum. Ve tabii ki sizi asir1 ¢cok bil-
giye bogmadigimi... Ama ¢ok olduysa da, ihtiyaciniz
olmayanlar1 simdilik unutun ve yapmak istediklerinizi,
kendinizi nasil iyi hissediyorsaniz 6yle yapin!

Bu kitab1 birkac hafta veya birkag¢ ay sonra yeniden
okumanizi tavsiye ederim. Size, o zaman konuya daha
baska gozle bakacagimizin garantisini veririm! Bu tecrii-
benin olusmasini saglayan kisi sadece ben degilim. Bir-
kag ay sonra, bambaska bir insan olacaksiniz, degisecek-
siniz. Suanda bile degisiyorsunuz... Ctinkii insan hep, o
anda i¢cinde bulundugu durum ile bilgileri aliyor.

Baskalariyla bu konu hakkinda konustugumuzda
“i¢inizdeki sesin” neler dedigine muhakkak kulak ve-
rin. Iyi seyler séylemiyor gibiyse, yaptigimzi kesinlikle
sorgulaym. Belki birini, o tam istemeden ikna etmeye
calisiyorsunuzdur. Ya da bu bransa karsi olumsuz bir
tutum iginde olan biriyle tartistyorsunuzdur. Icinizdeki
ses olumlu seyler soylemiyorsa, o an bir seyleri yanhs
yapiyorsunuz demektir.

Ancak bu da sorun degil. IBM miidiirtine bir giin, sir-
ketin en tepesine nasil gelinir diye sormuslar. O da, hata
oraninizi iki misline ¢ikarin! Demis.

Unutmayin ki, daha 6nce ayak basmadigimiz toprak-
lara ayak bastyorsunuz ve “mesleki tecriibeler” edinmek
i¢in zamana ihtiyaciniz olacaktir. Bende ve ekibimde de
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durum aymnisiydi. Kararlar verdik, uyguladik ve sonra
da izledik. Iyi olanlar hangileriydi? Neleri diizeltmemiz
gerekiyordu? Her biri i¢in %100’1iik bir ¢6ztimiin bulun-
mast hi¢bir zaman mumkiin olmayacaktr.

Bunun disinda, miikemmel bir ctimle veya miikem-
mel bir konusma diye bir sey de yoktur. Bunu da kabul
etmek zorundayiz. Fakat size, tecriibe edindik¢e daha
iyi olacaginiza dair s6z verebilirim!

En iyi hoca, tecriibedir. En iyisi de, dersini hep
her kisiye 6zel verir!

Bu noktada, yillardir yanimda olan ve bana bu kita-
bin olusmasinda bilgi ve becerileriyle eslik eden herkese
tesekkiir etmek isterim.

Peki, baslamaniz i¢in size net 6nerilerim hangileridir?

Bir degisiklik yapmaniz icin gercekten bir sebebiniz
olup olmadigini diistintin. Sonra da karar verin. Bunu
sponsorunuza bildirin ve kendisinden baslangi¢ gortis-
mesi i¢in randevu alin. Bu goriismeye en iyi arkadasinizi
davet edin (stirat konusunu hatirlayin...). Ondan sonra
da baskalarina vermek {izere hedeflerinize uygun mik-
tarda kendinize araglar temin edin (kitap, Video, semi-
ner bileti, tarafsiz bilgiler vb.) Sponsorunuz ile ortaklasa
yapacaginiz gortismelerin tarihlerini randevu defterini-
ze not alin. Sonra da ne olursa olsun bir yil boyunca bu
iste kalma yuktimliltigtint tstlenin.

Kisi kendini adayana kadar icinde geri gekilip cekil-
meme konusunda bir kararsizlik yasar. Bu her zaman
verimsizlige yol acar, girisimciligi ve yaraticilig1 olum-
suz etkiler. Temel bir gercek vardir ki, bunun yadsin-
mas1 sayisiz diistinceyi ve harika plam oldirtr; kisi
kendini bir amaca adadiginda, evren onunla is birligi
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yapar. Baska tuirlii asla olusmayacak gticler ortaya cika-
rak kisiye yardim eder. Kisinin verdigi karar sonucunda
kendini destekleyen bir olaylar zinciri gerceklesir; akli-
nin ucundan bile gegmeyen her tiirlti beklenmedik olay
ve yardimla karsilasir. Diisleyeceginiz her sey igin yola
koyulabilirsiniz. Yiireklilik, icinde zekayu, i¢sel giicti ve
dayaniklilig1 barindirir.

Hemen baslaym!

Bir tavsiyem daha var:

{ Bir insanin degerini gorin! j

Bu isi ciddi bir sekilde yapmak isteyen birini taniyor-
saniz, onu muhakkak biitiin giictintizle destekleyin. Bu
insanin sizin i¢in 6nemli olabileceginin, sizin de o insan
icin onemli olabileceginizin bilincinde olun.

Elmanin icindeki cekirdekleri herkes sayabilir,
ama cekirdeklerin igindeki elmalari kimse
sayamaz. Kimse hakkinda 6n yargida bulunmayin!

Hayatinizda basarilar diler, kararmmizin bu harika
branstan yana olmasini dilerim. Ve tabii ki, benim de bu
karar1 tesvik etmis olmami umut ederim. Clinkii bunun-
la ¢ok gurur duyarim! Bir dahaki etkinlikte sizinle bir
araya gelecegimden dolayr mutluyum!

Sizin basariniza...
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AYDIN ALAS KiMDIR?

Egitim ve is hayat1

30 Ekim 1982’de Diizce’nin Akcakoca ilcesinde dog-
du. 1k ve orta 6gretimini Diizce’de, Universiteyi de Is-
tanbul’da tamamlada.

Marmara Universitesi “Spor Yoneticiligi” boliimiin-
den mezun oldu. (2005)

Vatani gorevini Kuzey Kibris'ta Spor Salonu sorum-
lusu olarak yapt1. (2006)

Askerden sonra sansi yine yaver gitti ve Istanbul Bii-
yiiksehir belediyesinde spor tesisleri isletmelerinde bol-
ge sorumlusu olarak calisma hayatma basladi. Isini cok
iyi yapiyordu. Calismalar1 biriminde neredeyse herke-
sin dikkatini cekmisti. Daha sonra miidtirluge terfi etti,
ancak ne olduysa ondan sonra oldu. Sonra da odiillen-
dirildi ve isten ¢ikartildi© (11.01.2011)

Simdi s6zii devraliyorum;

Iste tam da bu noktada hayatimi sorguladim. Ataca-
gim her adima {ist amirlerimin karar vermesinden do-
lay1 zaten mutlu olmadigimi fark etmistim. Ne zaman
hastalanacagima bile onlar karar veriyordu! Istedigim
zaman izin alamiyordum ve ozgiir degildim... Kendi-
me ait bir hayatim yoktu! Ama bu zaten isimin bir par-
cast diye diistintip kendimi frenliyordum. Isten cikartil-
digim giin, freni tamamen biraktim, hatta geri vitesimi
bile soktim! Ciinkii Diinya’ya sadece bir kere gelmistim
ve bagkalarinin diistincelerine gore hareket etmek zo-
runda degildim. Ttiim bu sorular beni maash olan tim
islerden soguttu ve kendimi en iyi sekilde ifade edebil-
digim girisimcilige yoneltti.
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Girisimcilik hayatim

Ag pazarlamasi ile hentiz bir tiniversite 6grencisiy-
ken tanistim. O giinden itibaren bu sekttriin hayatima
yon verecegini anlamistim. Ctinkii bu ticaret evimizden
bile yiiriitulebilecegimiz olagantistii gtizelliklere sa-
hipti. Bir kisinin %100 Performans: yerine, 100 kisinin
% 1'lik performansinin toplamini size yansitan adil bir
yani olmasi beni biiyiilemisti. Kiiglictik bir sermaye ile
biiyiik kazanclar elde edilebilen muhtesem bir gelir ka-
pisinun adidir tavsiye ticareti.

Mekan agmay1 da diisindtim elbet. Ya da baska fikir-
leri harekete gecirmeyi. Girisimcilikle ilgili cok semine-
re katildim, kitaplar okudum ve egitimler aldim. Ancak
hepsinin temelde gelip dayandig: bir nokta vardi: Ser-
maye!

Is kurmak kolay degil, mekan acmak kolay degil.
Ama sermayeniz varsa, en azindan bir sansiniz olabilir.
Buytik bir is kurmak icin, buiytik sermayeler gerekiyor.
Ben higbir zaman, ayn1 anda birka¢ banknotu bile yan
yana goremedigim i¢gin, bu fikir bana hep uzak geldi. Bu
nedenle, en az para ile en ¢cok kazanca ulasmay1 hedef-
ledim ve karsima ¢ikan en akillica sektor ag pazarlamas:
oldu. Bu ytizden bu sektorii sectim. Aslinda beni buraya
iten sey, imkansizliklarimdi.

Gelisim yolculugum

Basarili olan herkesin ciraklik, kalfalik ve ustalik do-
nemi vardir. Bir konuda usta olabilmek icin, en az 10
bin saatlik bir deneyime ihtiya¢ duyulur. Mesleginiz ne
olursa olsun, on bin saat kural1 tiim Diinyada gecerlidir.
Bir konu usttinde calisarak ve pratik yaparak elde etti-
gin tecriibelerin toplamda 10 bin saat olmali ki, o alan-
da ustalasip olas1 her seyi taniyabilsin ve ona gore daha
uygun kararlar ile yoluna devam edebilsin. Bu da size
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basar1iy1 getirir ve 10 bin saat kurali icin en 6nemli nokta
burasidir.

2005 yilindan 2011 yilina kadar yari zamanli, daha
sonrasinda ise Full Time olarak ag pazarlamasi sekto-
rinin igindeyim. Bu yolculugumun yasamimin sonuna
kadar devam edecegini biliyorum, ctinkii bu sektoriin
bir pargast olmaktan dolay1 cok mutluyum.

Bu sektoriin bana katmis oldugu en iyi aliskanlik, ki-
tap okumak. Her giin okuyor ve kendimizi giincelliyo-
ruz. Gelisimimizi devam ettiriyoruz ¢tinkii gelisim dur-
dugu an yasam da durmus demektir!

Bu sektore adim attigim gitinden itibaren kendimi
gelistirmem gerektigini anladim. Edinebildigim kadar
bilgi edindim. Kag tane seminere katildigimi hatirlami-
yorum bile. Hatta Tiirkiye'de ki egitimler bana yeterli
gelmedigi icin belirli peridolarda yurt disina c¢ikip egi-
timler aldim. Misir, Moskova ve Dubai gibi tilkelerde
diizenlenen egitimlere katildim.

Yeni bir seyler 6grenip uygulamak i¢in can atryorum
ve bunu aliskanlik haline getirdim.

Tavsiyem; ekibinize daha kaliteli bir hizmet vermek
istiyorsaniz, egitime odeyeceginiz paraya acimayin.
Ciinki o bir giin size mutlaka geri donecek. En iyi yati-
rim, insanin kendisine yaptig1 yatirimdir.
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HEDEFIM,

NETWORK MARKETING’IN BIR MESLEK OL-
DUGUNU TUM TURKIYENIN EN iYI SEKILDE
ANLAMASINI SAGLAMAK VE ONU HAKETTIGI
NOKTAYA TASIMAK

Bizim milletimizin bir iyi bir de kotii huyu vardair.
Kottt olan tarafimiz, her seyi bildigimizi zannetmemiz-
dir. Bu ytizden jetonlarimiz ¢ok ge¢ diiser. Ama diistiigii
zaman da tam diiser® Bu ytizden yurtdisi merkezli bir-
¢ok firma, Ttirkiye pazarina girmek ister. Ctinkii Turkler
bir seyi istedikleri zaman sokiip alirlar. Bunlar onu ¢ok
iyi biliyor ve maalesef bizi bu noktada da kullanryorlar.
Cunki biz bir zamanlar Diinya’y: fethetmistik!

Iyi olan tarafimiz1 ise zaten s6yledim: bir seyi istedi-
gimiz zaman sokiip alabilmemiz. Ya da istemedigimiz
hig bir seyi, zorla bize kimsenin hi¢ kimsenin yaptirama-
mast... Tarihte ve simdi, Ulkemizi isgal etmelerine izin
vermememiz de buna verilebilecek en giizel drnekler-
dendir.

Sorular sunlar: Bir tilke sadece fiziksel olarak mi1 isgal
edilebilir? Ekonomik olarak isgal edilemez mi mesela?
Neden Amerika menseli ytiizlerce Network Marketing
firmas1 var? Neden Amerika’da Network Marketing
sistemleri tiniversitelerde ders olarak okutuluyor ve bu
meslegi yapanlar sayginlik goriiyor? Neden Bill Cling-
ton zamaninda bu sektorii 6ven ctimleler kullanmistir?
Neden Donald Trump’in kendisine ait Network Mar-
keting sirketleri vardir? Acaba tiim bunlarin nedeni,
ekonomik anlamda diger tilkeleri hortumlamak olabilir
miydi? Bu sirketlerin perde arkasindaki sirlar nelerdir?
Biraz uyanalim istiyorum. Neden Tiirk sirketlerinin bu
sektorde basarili olamayacagima inandirildik?
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Insanlar neden A§ Pazarlamasi sektoriinde basari-
s1z oluyor? Daha onceki firmalarda calisirken hep soy-
le soylerdik: 100.000 kisi sisteme kayit olur ama sadece
1000 kisi para kazanir ve bunlarin iginde de 10 kisi gok
iyi para kazanir. Bu kurala kendimizi inandirmistik ve
gercekten istatistiki veriler bize bunu agikliyordu. Ama
simdi kurallar degisti. Tavsiye Ticareti projemize dahil
olan herkes ama herkes %100 kazaniyor. Bu ticarette
kaybetmek yok. Satis yapamayan insanlar bile kazani-
yor. Ctinkii ad1 tizerinde, bu satis ticareti degil, tavsiye
ticareti©

Buradan tam olarak su sonug ¢ikar: Eger herkes istis-
nasiz kazanacaksa ve bunun i¢in satis yapmak gerekmi-
yorsa bircok kisi projeye dahil olacak. Basarili olan her
bir proje bu meslegin itibarini arttiracag gibi, basarisiz
olan projeler de meslegimizin itibarini yerle bir edecek!
Ama biz buna izin vermeyecegiz. Karalamalara karsi
dik duracagiz. Bizi bagka firmalara benzettiklerinde sus-
mayacagiz ve gercekleri insanlarin yiizlerine haykiraca-
g1z. Bunun icin ge¢misinde insanlar1 magdur etmis olan
firmalar1 da iyi tanityacagiz. Evet, onlara benzedigimizi
ama farkli oldugumuzu anlatacagiz.

Dostum seref YUMAKLI'nin hosuma giden bir ctim-
lesi var: “Kamyonda da tekerlekler var, otobiiste de...
Ama birisi mal tasiyor, digeri de can tasiyor. Biz can
tasiyoruz”.

Biz bu canlar1 tasidikga, insanlarin yasam standartlar:
ylikselecek ve aileler huzura kavusacak. Bizler para ka-
zandikca, esnafin daha ¢ok ytizii giilecek, ctinkii alisve-
ris artacak. Alisveris arttikca, ekonomi iyilesecek. Eko-
nomi iyilestikce de Ulkemiz daha giiglii hale gelecektir.
Yani bildiginiz kelebek etkisi...

Bu ticaretin icerisinde olanlar, ayn: zamanda ekono-
mik bir savasin icinde olduklarini da unutmamalidirlar.
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Artik bir Ttirk firmasi var ve Diinya’ya aciliyor. Diinya-
da donen her bir ciro artik bizim tilkemize giriyor. Bu-
nun ne anlama geldigini is adamlar1 ve siyasiler cok iyi
bilirler. Umarim vatanini seven her bir ag pazarlamacisi
da bunu yakinda kavrayabilir.

Umuyorum ki, daha fazla insan tavsiye ticaretine
dahil olur. Umuyorum ki Tavsiye Ticareti, Tiirkiye’'de
tiniversiteler de ders olarak okutulmaya baslanir. Umu-
yorum ki bir giin ¢ocuklar, kendisine btiytiytince sen
ne olacaksin diye soruldugunda; “BEN BUYUYUNCE
NETworker OLACAGIM” diyebilirler. insallah o giin-
leri de gorecegiz. Ama bunu saglamak yine bizim kendi
ellerimizde.

Bu meslege bakis agimiz1 degistirdigimizde, hayati-
miz da degisecek...

Her sey gonliintizce olsun, sevgiyle kalin.

Yazar ile iletisim;
facebook.com/aydinalas
instagram.com/aydinalas
aydinalas.com
aydinalas@gmail.com






