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“Yapiniz,

Tanrrnin size bir armaganidir,
yapiniza kattiklariniz,

sizin Tanrr'ya bir armaganinizdir.”
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2004 yilinin Ekim ayinda, “Insandan Insana” adli kitabim ¢ikt1. O zaman-
lar, i ortaklarim igin bir tir “kilavuz” yazdigim1 zannetmistim. Bu giine
degin, bu kitap ve elektronik kitaptan 100.000 adet satildi. Almanya’da
ise kitap, bu brang i¢in adeta tinlii bir “yardimer ara¢” haline donistii. Bu
kitaptan esinlenen ve heyecan verici bu alanda, ézellikle de ilk yili atlat-
maya yonelik somut énerilerden yararlanan bir¢ok okurdan, tesekkiir dolu
mesajlar aliyorum.

Buna bagli olarak, bana sik sik konuya yeni ilgi duyanlar igin, ayn1 destek-
leyici 6zellige sahip ama daha kiigiik ¢apls bir kitap istegi de iletildi. “He-
men ¢ikarip verilebilir”, “hizli g6z atilabilir” ve kolayca bilgi edinilebilir
bir kitap olmast istendi. Bu nedenle iste bu kitapgik, kitabimdan yapilan
segmelerden olusuyor. Bu kitapgik, “ilgi duyanlar”a; karar vermelerine yar-
dimci olacak en 6nemli konulari igermektedir sadece. Konuyla daha da ya-
kindan ilgilenmek isteyenlere ise, kesinlikle kitapgik yerine kitabi okuma-
larini tavsiye ederim.

Degismek isteyen insanlara, bu sansi saglayabilmekten dolayi, hep biytk
mutluluk duydum ve duyacagim. Gegenlerde, bir kisinin bagar1 sirrini
okudum. Onu sizinle burada paylagmak istiyorum. Konu, basarili ve baga-
risiz insanlar arasindaki fark.

BASARILI insanlar, denetlenmis bilgiler dogrultusun-
da hareket ederler. BASARISIZ insanlar ise, denetlen-
memis onyargilar dogrultusunda.

Bu kitapgik ile hog zaman gecirmenizi temenni eder, sizinle bir giin sahsen
tanigmayi dilerim.

Gabi Steiner
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Tavsiye Pazarlamasi nedir?

Tavsiye pazarlamasi, para kazanmak icin bir olanak midir? Bazi insanla-
rin, bu olanag sadece “para kazanma’ya indirgemesine ¢ok tziiliyorum.
Refahin yani sira, ben bunu daha ¢ok, fikirsel degerler, biytik olgide 6z-
giirlitk ve bagimsizlik elde etmek i¢in bir imkan olarak goriiyorum. Ger-
cek zenginlik; bagkalarina bagariya giden yollarinda yardimei olmak, dost-
luklar kurmak ve onlar1 korumak, bagka insanlar, gelenckler ve gorenekler
tanimak, ama her seyden once litks bir varlik olan “zaman™, saglik, aile,
arkadag ve hobiler i¢in ayirabilmeketir.

En zor gorevlerden biri, karsimizdaki insani, konunun kesinlikle klasik
anlamda bir satis olmadigina inandirmaktir. Bu nedenle size, 6ncelikle bir
hikaye aracilig1 ile sati§ ve tavsiye pazarlamasi arasindaki farki, benim bu-
giin nasil izah edebildigimi anlatmak istiyorum:

Temmuz 2004te, bir kag giin Isvigre’de tatil yapmak istiyordum. Ekibim
Isvigre’ye kadar yayilmist1 ve Isvigre ekibi, bu ziyaretimde iki seminer vere-
cegim i¢in de ¢ok mutlu olmugtu. Ziirih’deki ilk seminer biraz “sli” gegti.
Bunun boyle olmasi, birinci sirada oturan ve muhtemelen daha seminer
oncesi, bu konularin hoguna gitmeyecegine karar vermis olan bir bayandan

da kaynakland: ...

Yapim itibari ile konugmasini ¢cok seven biriyimdir ve dinleyiciler arasin-
da, tecriibelerimi dinlemek isteyenlerin bulunmasi beni ¢ok mutlu eder.
Ote yandan, tamamen “hislerime gore” konustugumu ve duyarlt davran-
digimi, bundan dolay1 da aldigim bu “elektrigin” beni hayli etkiledigini
itiraf etmem gerekir. (Tabii ki bunu, beni iyi taniyan bir insan fark eder.
Fakat bu, benim i¢in zor bir is demektir, ¢tinkii her bir ciimlemi bilingli
diisiinerek dile getirmem gerekmektedir. “Akic1” konugtugumda ise, sozler
benden adeta digariya dokiiliir.)

Verilen aradan sonra, sandalyenin bos oldugunu gordiim. Seminerin so-
nunda ise, bu bayanin kiz kardesi yanima gelerek sunu sordu: “Kardesime
daha ne diyecegimi sasirdim artik. Ona bakilirsa, tek ve asil konu, satis!”
Alin igte, yine bu korkung iddia!

Sunu 6grendim ki; hog goriinmeyen durumlar ayni zamanda, basari igin
bir sans veya gelisme igin bir potansiyel. Isvigre’de bulundugum hafta igin-

de, adeta “beynimi zorlayarak”, tavsiye pazarlamasinin, kimsenin yanlig
anlamayacag sekilde izah edilebilmesi i¢in bir imkin aradim. Ve aklima

bir fikir geldi ...

Cuma aksamki seminer, Lanquart/Isvigre’de diizenlendi. Programimi ta-
mamen degistirip, ilk sirada oturan kadinin hikayesini anlattim. Tipki ya-
sad1gim ve hissettigim gibi.

Tavsiye pazarlamasi nedir? Aslinda ¢ok kolay. Once sunun bilinmesi ge-
rekir: Isterseniz bir kitap, isterseniz de iizerinizdeki pantolon olsun, bir
magazadan satin aldiginiz her bir tiriin igin, bir magaza ticreti 6dersiniz.
Biz buna, %100 deriz. Buradaki soru su: Sizce, bu paradan ne kadar tire-
ticiye gidiyor? Ben genelde, bu sorunun cevabi i¢in tahmin yiriitilmesini
isterim. Cogunluk, %20 ile %40 arasinda bir tahminde bulunur. Bu oran,
en bitytik kismin, dagitim yollarina takilip kayboldugunu géstermektedir.
Ornegin reklam ve dagitim yollar1 gibi giderler icin. Ciro ne olursa olsun,
magaza kirasinin 6denmesi gerekir. Bu nedenle de serbest ¢alisanlar hep,
“sabit giderler”den sikéyetgilerdir. Ciro biraz diigmiis olsa da, elemanlarin
maaslarinin 8denmesi gerekir. Insanlarin gogu, bunu ¢ok iyi anlar.

Isvigre’de o giin s6yle bir 6rnek verdim:

“Bir yol iizerinde ii¢c benzin istasyonu hayal edin. Bir tanesi ‘Ruedi Riissel’
(Giilmeyin, bunlar Lsvigre’de gercekten var!). Digeri Shell. Bir digeri de,
cok farkl bir benzin istasyonudur. Bu digiincii benzin istasyonunda sadece
bir pompa durmaktadir ve yagmurlu havada islanirsiniz. Size hizmet ve-
ren bir eleman da yoktur. Benzini kendinizin doldurmas: gerekir. Ancak,
burada esi olmayan bir olanak sunulur: Personel, hizmet, kira ve isletme
bedeli gibi giderlerin olmamasindan saglanan tasarruftan elde edilen para
(ki bu bayag: coktur), bu farkls benzin istasyonunu tavsiye edenler icin har-
canir. Ciinkii bu benzin istasyonundan 100 Franka benzin aldiginizda,
tavsiye ettiginiz ve bunun tizerine oradan benzin alan her kisi ve bu kisi-
lerin de tavsiye ettikleri kisiler i¢in vs. ayin sonunda belirli bir miktar para
geri alirsiniz. Diyelim ki, bizim durumumuzda her bir tavsiye, 10 Frank
anlamina gelmekte. llk ay icerisinde oradan benzin alir ve kiz arkadasiniz
Anna’ya bu farkls benzinciden babsederseniz ve o da oradan benzin alir-
sa, size 10 Frank iade edilir. Sonraki ay icinde, ornegin babaniz Alfred’e
bu benzin istasyonundan babsettiniz. Bu arada kiz arkadaginizin kuzeni
Bernd'e de ayni tavsiyede bulundunuz. O zaman bu durumda, sizin gi-



risiminiz ile bu, roplam 3 kisi ediyor (Anna, Alfred ve Bernd). Bu da, 30
Frank veya Euro yapryor!” Bunun tizerine yonelttigim, “Hanginiz bu ben-
zinciden benzin alirdiniz?” geklindeki sorum, nerdeyse %100 oraninda
benim “farkli” benzincim lehine yanitlandi. Fakat hesap yapmaya devam
edelim. Benim (bu arada “cansizlik”larin1 kaybetmis olan) Isvigrelilerime,
bu benzin istasyonunu her ay bir kisiye tavsiye etmeyi diigtiintip diigiinme-
diklerini sordum. Herkes bu soruya ‘evet’ dedi. Sonraki hesap, sagirmalara
ve hayretler i¢inde kalmalarina yol agt1. Tahmin ediyorum ki bu, 6nyargi-
larinin ¢okmesiyle es zamanli oldu.

“Tkinci ayda, ben dahil dort kisi oradan benzin almakta. Ben de — herkes
gibi — 100 Frank odiiyor, ancak 30 Frank geri alryorum (toplam 3 kisi
igin ve kigi basina 10 Frank). Her biri ayda bir kisiye tavsiye etse — ve bu
kisi de benzin alsa — bu, iigiincii ayda sekiz kigi, dordiincii ayda 16 kisi
eder ve bu sayrya ulasilmas: hem kendi benzin parasinin ¢ikarildigs, hem
de iistiine para kaldigs anlamina gelir! Besinci ayda 32, altinci ayda 64,
yedinci ayda 128, sekizinci ayda 256 eder ve sonra da 512, 1024, 2048 ve
12. ayda da tam tamina 4.096 kisi oradan benzin alir. Peki, ben kag kigi-
ye tavsiye etmistim bu benzinciyi? Dogru! Sadece 12 kigiye. Kiz arkadasim
Anna 11 kisiye, erkek kardesi Bernd 10 kisiye vs ... Iste bu, carpimin giicii!
O da, toplamda dyle bir meblagin olusmasina yol acryor ki, ona zihnimizde
yeni bir alan yaratmamiz gerekiyor.”

Ve simdi, geldik en onemli soruya: Aranizdan kim, gercekten bizim ben-
zin sattifimizi iddia edebilir simdi?” Isvigre’de yanimda olmanizi ister-
dim. Isvigre jetonlarinin ardi ardina nasil diistiigiinii gormek inanilmazdi.
Iste bu!

Zaman zaman, “Burada satis da yapiliyor!” denildigini duyuyorum. Bu
dogru! Tabii ki burada benzin satiliyor, hatta dagitimi yapiliyor. Ama bu
benzin istasyonunu tavsiye etmis olan kisiler tarafindan degil! Sattiysa
benzini, benzin istasyonu satmigtir!

Isvigre’deki herkes, bu benzin istasyonunu tavsiye ederek, kiiciik veya bii-
yik capli bir gelir yaratma sansin1 gormiistii. Ya da bu yolla kendi benzin
giderlerini kargilama olanagini. Iste bu, tavsiye pazarlamas: sirketlerinin
olmasinin nedeni! Sadece ve sadece giiniimiizde, yeni imkéinlar aramak
i¢in yeterince sebep olmasindan dolay1. Cinki eski nedenlerimiz artik ge-

cerli degil. Isyerlerimizi bir diigiiniin veya emekliligi, ya da saglik alanin1
akliniza getirmek nasil bir duygu?

Tavsiye pazarlamasi, birgok sorunun ¢6ziimii. Kendime sik sik, bir¢ok in-
sanin bunu neden anlamadigini soruyorum. Bir dogruya ulagabilmek i¢in,
once bir yanlig1 yasamak zorunda kalmak belki de insanin dogasinda yati-
yor, degil mi?

Su soruyu sordugumda, karsimdaki insanlarin kafalarini nasil da zorladik-
larin1 gormek, ¢ok giizeldi: “Arkadasiniza bu imkin: nasil anlatirdiniz?
Benzin kalitesini mi on plana ¢ikarirdiniz? Burada harika benzin var, ok-
tan sayist mitkemmel ve rengi altin gibi mi derdiniz? Ama her seyden ince,
sunu der miydiniz: Boyle bir seye vaktim yok!” Boyle bir cevabin ne kadar
komik oldugunu bildiginiz i¢in giileceksinizdir.

Dikkatli okuyucular, bu 6rnekte iki kusurun birden oldugunu gérmiisler-
dir: Birincisi, 12 x %10’un 6denmesi miimkiin degildir. Bu tamam. Sirket-
lerin ¢ogunda 6yle ki, “agagiya indikge”, oran da diigmektedir.

Ikinci terslik de: Bu 6rnek benzinle olmaz! Gegenlerde, bir benzincide gor-
diigiim levhaya da bagli olabilir bu. Uzerinde s6yle yaziyordu: “Benzin sat:-
cist degil, vergi tahsilat¢isiyrz!” Ama fark etmez, sistemi veya fikri anlamig-
stnizdir. Ve umarim ki, o kadar sevmigsinizdir ki, benimle birlikte hangi
uriinle bu sistemin igleyebilecegi konusunda kafa yormaya hazirsinizdir.

Komisyon veya bonus almak i¢in, ciro yapmanin sart oldugunu eminim
ki artik herkes biliyordur. Benim Isvigrelilerim, benimle birlikte, benzinin
disinda hangi tirtin i¢in bu imkinin mimkiin oldugunu disiinmeye ha-
zird1.

Sunu sordum onlara: “Bu yola uygun bir diriiniin hangi ozelliklere sahip
olmasi gerekir?” Birlikte diigtinelim: Tabii ki tiiketilmesi gerekmektedir.
Elekerikli stiptirge, her ay bitmedigi i¢in iginize yaramaz. Demek ki, her ay
“bosalan” bir seyin olmasi gerek. Yoksa pasif gelir de miimkiin olmaz.

“Pasif”, siz hi¢bir sey yapmadan paranin gokten yagdig: anlamina gelmi-
yor. Giivenilir pasif bir gelir saglamak i¢in, 6ncesinde muhakkak bir seyler
yapmis olmaniz gerekir.

Ikinci 6nemli sart, {iriiniin herkese uygun olmasidir. At yemine de ihtiyag
duyulmakta, ancak kimin at1 var ki? Ve en 6nemli nokta: Onemli olma-



st gerek ve gergekten ihtiya¢ duydugumuz, giindemde olan ve gelisme vaat
eden bir iriin olmalidir. Ne tir olanaklarimiz vardir bu durumda? Bu
soru, 6nce hayli ilging bir tartigmaya, sonra da hemfikirlilige yol agt1: Iste
aradigimiz bu brang, wellness, fitness, saglik ve “giizel yaglanma™! Ve be-
nim sirketim dogal tirtinleri ile “trend pazar” veya “gelismekte olan pazar”
denilen alanda faaliyet gosterdigi i¢in, herkesin bu tirtinlere ilgi duydugu
tezini ortaya attim. Tepkileri gorseydiniz ... (amacim da igte buydu zaten).

Buna ragmen tezimi savunmaktan vazge¢cmiyorum. Daha once de oldugu
gibi, her kisinin “Saglikli daha uzun yagamak ...” istedigini savunuyo-
rum — aynt Anne Simon’un tarafsiz ve ana triinlerimizden bir tanesi olan
OPClyi tanimlayan kitabinin ismi gibi. Sorun aslinda bagka yerde. Sorun,
cagimizin hastaliklar1 ve yaglanma siirecimiz ile bazi besleyici maddeler
arasinda stiphe duyulmayacak bir baglantinin oldugunu, ancak ¢ok az ki-
sinin bilmesinden veya buna ¢ok az kisinin inanmasindan kaynaklaniyor!
Bu neden boyle? Max Planck, durumu isabetli sekilde soyle dile getirmis:
“Bilimsel gercekler, onlara karsi ¢ikanlarin ikna olmaswyla degil, onlara
karsi cikanlarin neslinin tiikenmesi ve bir sonraki neslin, daha bastan bu
yeni zihniyetle bityiimesinden dolay: kabul goriir!”

Bu “arada” biiyiiyen ve yasayan ve maalesef, tiim bunlari (artik) 6grenme
firsat1 olamayan insanlara yazik ... Peki, bu soylenenlerde gercek pay: var-
sa, ne olacak? Ya besleyici madde ile antioksidanlar hakkindaki o sayisiz
aragtirmalar dogruysa? Ve siz bunlara kulak asmiyorsaniz? Hatta incele-
miyorsaniz bile? O zaman bilgi almak istemez miydiniz? Dogru soyleyin,
boyle 6nemli bir bilgiyi goz ardi etmek, akillica olur muydu? Buna cesaret
edebilir miyiz?

Isvigrelilere, ok basit, neredeyse herkesin bildigi bir hikaye anlattim: “Bir
elmay: yaridan kestigimde ne olur?” Dogru. Yuzeyi kararir! “Neden?” Bir-
cogu cevabi bildi, “oksijen, serbest radikaller ve yipranma siirecinden do-
layr” dedi. Demir de ayni sebepten dolay1 paslanir. Sormaya devam ettim:
“Bu kararmay: onlemek icin ne yapabiliriz?” Bunu (her) ev kadini bilir:

Uzerine limon suyu dokiiliir. “Peki, neden limon suyu? Ne var ki icinde?”

Tabii, C vitamini var! Ve bu C vitamini, dort saatligine yipranmayi, elma-
“« » . . <« » I3 .. .. . . .

nin “yaglanmast” ve demirin “paslanmasi’n1 onler. Cinki C vitamini ¢ok

onemli bir antioksidandir.

Bu konuyla ilgili aragtirmalarin dogru oldugunu ve radikaller avcist olarak
da adlandirilan antioksidanlarin viicudumuzda gergekten ayni etkiyi yara-
tabildiklerini diigiintin! Literatiiriin dogrulugunu kendi bedeninizde gor-
seniz, bu gercegi kendinize saklayabilir misiniz? Bunu, sevdiginiz insanla-
ra ANLATMAZ MIYDINIZ? 2050 yilindaki tarih kitaplarinda yazili

olanlar1 diigiiniiyorum. Bence soyle denilirdi:

“21. yiizyilda insanlar, antioksidanlarin etkisini aragtirmis ve cagin hasta-
liklarimin yol agtigs yogun sorunlara ¢oziim bulmuglards. Ancak akil almaz
bir korliik, rahatlik ve eski diisiince sekillerinden vazgecememe; bu bilgile-
rin insanlarin kafasinda yer etmesinin ve kullanilmasinin yaklasik yarim
asur siirmesine neden olmustur ...”



Tavsiye Pazarlamasi veya Tuketici Agi

Tavsiye pazarlamasi bizim i¢in tamamen bir tiiketici agidir. Bu, genelde
yeterlilik hacminin digiik oldugu ve herkesin, buna ancak kisisel ihtiya-
cint kapatarak ulagtig bir ag pazarlamast (Network Marketing) seklidir
(Benzin doldurma érnegini hatirlayalim!). Bu konsepti veya tabii ki ken-
di Grtniind tavsiye edenler, kendi ekibini kurup, hicbir zaman tiiketiciye
mal satmak ve paranin pesinden kogsmak zorunda kalmazlar. Alic1 bir nevi
dogrudan girkete baglanmis olur. Ve kimsenin iriin “satmamasi’na rag-
men, sirket cesitli katlarda komisyon 6denebilmesini saglayan bir ciro ya-
par. Bu arada herkes, kendi kullanacag: kadar tirtinii esit fiyata alir.

Bu acik sekildeki tavsiye pazarlamasinin harika tarafi da, en iyi durumda
zaten ihtiyaci duyulan ve her ay titketilen bir tirtin ile istikrarli, ama her
seyden once “pasif” veya kendiliginden isleyen bir gelir kaynaginin yarati-
labilmesidir.

“Insandan Insana” adly kitabimda bununla ilgili somut sayilar bulabilirsiniz.
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Detaylari ile kendi hikayem

Agustos 1993’de bu brangla ilk temasimda, bu imkéanin sagladig: sans1 he-
men gordiim. Bu sistem ile basarili olacagim konusunda zerre kadar stip-
hem yoktu. Bagarinin, tamamen benim konuya ne kadar istekli olmama
bagli oldugunu hemen anlayarak, karar verdim. Bu, bedelini pesinen 6de-
me anlamina geliyor.

— Her ag pazarlayicisinin hedefi olan — pasif gelirin keyfini yagayabilmek
i¢in onceleri bir kag y1l boyunca yogun ¢aligmam gerektiginin bilincin-
deydim. O zamanlar sekiz yagindaki oglum Tim’i yalniz buytitiiyordum
ve teknik driinler satan bir toptancida %75 yari zamanli caligtyordum.
Okul ve bakici saatleri nedeniyle kariyer yapma gibi bir olanagim yoktu.
Maddi durumum da, hayatumda parlak bir gelisme olacag: vaadini ver-
miyordu pek.

O zamanki sirketimle ek igimi birlikte sadece 6 ay boyunca stirdiirdiitkten
sonra ana isimden ayrilabildim. 17 y1l boyunca bu sirkete ¢ok emek verme-
me ragmen, ¢ok rahatlamigtim. Isim bana zevk veriyordu ve 30 yili agkin
bir siiredir beslenme konusu ile ilgilenmis olmamdan dolayi, ¢ok kisa za-
man i¢inde seminer sozclisit oldum ve hafta sonlarimi seminerlerde gegir-
meye bagladim. Bugiin, oglumun egitimi igin gerekli ¢ok kiymetli zamani,
bir daha geri gelmeyecek sekilde oralarda kaybettigime inaniyorum. Bu,
hayatimda geriye doniik degistirmek istedigim ¢ok az konudan bir tanesi ...
Ve bu durum, is diinyasinin aile hayatina ahenkli bir sekilde uyum sagla-
masini savunmamin bir nedeni.

1996 yilinda hayatimi tamamen altiist eden bir gelisme oldu. Hayat ar-
kadagim Manfred ile (ben ona “Wissi” derim) tanigtim. Iste tanigmamla
birlikte, iligki ve erkekler hakkindaki tiim karar ve fikirlerimi unutarak
kendimi iliskiye verdim. Ve sorunlar hemen bag gosterdi: Birinci prob-
lem, onun ¢aligma saatlerinin hafta i¢i olmasiydi. Benim ¢aligma giinlerim
ise, iki ginlik seminerlerin diizenli tertiplenmesinden dolay1, hafta son-
larindaydu. Ikinci problem, Manfred’in benimle daha tanigmadan once,
tic haftalik bir Giiney Afrika tatili ayirtmis olmasindan dolay: ¢iker. Bu
stire benim i¢in ¢ok uzundu ve ti¢ kat komisyonumu alabilmek i¢in, sirke-
timde bir kag bin Mark’lik tiriin satmam gerekiyordu. Hem ti¢ hafta Gii-
ney Afrika'da tatil yapip, hem de bu yiikseklikteki tirtinleri satmak nasil
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Detaylari ile kendi hikayem

olacakt ki? Diger yandan da, birlikte gegirecegimiz ilk Noel Bayramrmizi
hem Wissi olmadan, hem de 8 bin kilometre uzakta ge¢irme fikri son de-
rece dayanilmazd. [ste o an, yapuigim isin anlamini ilk kez sorgulamaya
bagladim. O zamanlar, sirketin yapisal olarak ag sirketi oldugunu, ancak
odeme plani agisindan agirliginin her seyden once, direkt satis oldugunu
anlamistm. Bunu kavradigimda, benim gelirimin pasif gelir olmadigini
da kavramistim!

Kendime sunu sordum: “Hastalanirsam, ne olacak?
Veya calisma istegimin kalmamasi durumunda?”

Buna ragmen iki yil gecti ve 1998’de bir tesadiif eseri, bir seminer nede-
niyle Don Failla ile tanigtim. O zamanlar bu seminere, ilan ve brosiir gibi
“yardimeci araglar’imizin iyi iglememesi ve danigmanlarimin yeterlilik ha-
cimlerine ulagma konusunda (bu, ekip kurmaya komisyon alabilmek i¢in
satilmasi gereken bayagi ¢ok iiriin) sorun yasamalarindan dolay1 katilmig-
tim. Hacim yoksa ¢ek de yok! Canlilik yaratmak icin ekibimin eline yeni
bir ara¢ vermek istiyordum. Ekibim genelde gen¢ ve ¢ocuklu kadinlardan
olusuyordu ve bu kadinlarin, daha ¢ocuklar1 uyanmadan sabahin erken
saatlerinde kalkarak posta kutularina el ilanlar1 attiklarini bugiin tziile-
rek hatirliyorum. Bunu hem de her giin yapiyorlardi! Yazlar1 bu fena degil
de, bu isi kisin diigtinebiliyor musunuz?

Don ve Nancy Failla, ¢ok tinlii iki ag ¢alistiricisidir ve o zamanlar semi-
nerde soyledikleri beni ¢ok etkilemisti:

“Gergek tavsiye pazarlamasinin satis ile hic¢ bir ilgisi
yoktur. Buradaki yegane konu, bircok insanin kendi
Griniind kullanmasidir! lyi bir Griiniin varsa, kendine,
birlikte basarili olmak istedigin bes arkadas ariyorsun
ve onlara, kendi arkadaslariyla konusmalarinda yar-
dimci oluyorsun. Boylelikle, bir daha hig bir zaman bir
yabanciyla konusman gerekmiyor.”
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Detaylari ile kendi hikayem

Don’un su sozleri halen kulagimda ¢inliyor: “Herkes bir yabanc: ile kar-
stlagabiliv. O yabanci, bir dost tarafindan tanistiriliyorsa.” Her insanin
etrafinda yaklagik 100 kisi vardir ve bunlarin arasindan en az bes kisi ha-
yatini ciddi sekilde degistirmek ister.

Cok basit ve kolay ag fikrine o kadar hayran kaldim ki, hemen Don’un
“Geleceginiz” adli kitabindan 1.000 adet siparis verdim. Ilanlar vermek,
yabanci insanlarla konugmak, posta kutularina el ilanlari atmak artik ma-
zide kalmigti. Hemen ekibimi topladim ve birlikte nasil bagarili olacagi-
miz1 onlara kolay yoldan agikladim. Artik satis yapmak zorunda kalma-
mak ne buyiik bir mutluluktu. Herkes bes arkadasa sponsor olarak, onla-
rin arkadaglariyla konugacakti! Biytik bir istekle kollar1 hemen sivadik,
ancak birka¢ hafta sonra ¢ikmaza girdigimizi gorditk. Ne olmugstu? Ko-
misyonumuzu alabilmek i¢in yeterlilik hacminden dolay1 satig yapmamiz
gerekiyordu. Iste o zaman, ilk defa direkt satig ve tavsiye pazarlamast ara-
sindaki fark: hissedebildim. Ve ben artik satis yapmak istemiyordum. Ho-
calik yaparak bagka insanlara, hedeflerine ger¢ekten nasil ulasabilecekleri-
ni gostermek istiyordum. O giinlerde elime gecen her kitab: okuyordum.
Edward Ludbrook’un bir kitabinda soyle yaziyordu:

“Kendinize, calismadiginizda da halen para kazanma-
ya devam edip etmediginizi sormalisiniz. Bu soruya
‘hayir’ cevabi vermek zorundaysaniz, insanlarin %99'u
gibi siz de bir cikmazin icindesiniz demektir.”

Oylece kalakalmigtim! Higbir ¢oziim gérmiiyordum. O zamanlar, yeterli-
lik hacmini sadece kendi ihtiyaci ile kargilayabilecek hicbir sirket tanimi-
yordum. Bugiin biliyorum ki firsatlar, insan kendisini onlara agtiginda ve

hazir oldugunda gelir.

Ben firsat;, Nisan 1999’da yakaladim. Don ve Nancy Failla’nin resimle-
rinin yer aldig1 bir ilanda bir girket dikkatimi ¢ekti. Ditgiindiim ve sunu
cikardim kendim icin: Don Failla bir sirketin reklamini yapiyorsa, o za-
man bu girket kitabina uyuyordur. Buna tabii ki ¢ok biyiik ilgi duydum ve
yakindan ilgilenmeye bagladim. Bu sirketin ge¢misinin 1936 yilina dayan-
masi beni ¢ok etkilemigsti. O zamanlar 44 yagindaydim ve sirketin eski ve
koklii olmasi gergegi, verdigim karara bir giivence gibi oldu. Higbir sekilde
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kimya icermeyen tirtin yelpazesi son noktay1 koyarken, ikramiye plani da,
maddi agidan 6zgiir olma hedefime son derece uygundu. Alt1 yil bu brang-
ta calistiktan sonra, giris masraflar1 olmayan bu pazarlama planinin, her-
kes tarafindan uygulanir ve boylelikle ¢ogaltilabilir oldugunu anlamis-
tim. Ve de, her zaman hayal etmis oldugum gibi, tamamen bir tiiketici ag1
oldugunu!

O zamanki hedefim aslinda kiiciik sayilirdi. Don Failla soyle demis-
ti: ‘Arabaniz ve evinizin taksitlerinin odendigini ve sabah kalksaniz da,
kalkmasaniz da her ay 5.000 Mark pasif gelirinizin oldugunu diisiiniin!”
Bu, o zamanlardaki hayalimdi. 5.000 Mark o zamanlar ¢ok parayd: ve
Wissi ile glizel bir hayat yasgamam i¢in bana yeterdi. Ve ge¢miste yasadik-
larima bakilirsa, bu firsat kagirilmazdi! Bu, Tanrr'nin bir armagani, piyan-
godan kazanilmig ve bana altin bir tepsi icinde sunulan bir para gibiydi!
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Hayaller ve Hedefler

Hayaller olmadan hedefler olmaz.

Bu bolimde, hayallerinize yeniden sahip ¢ikmaniz ve yeteneklerinize gii-
venmeniz i¢in sizi cesaretlendirecegim. En iyisi, ger¢ek bir hedef belirleme-
nizdir. Size, zevk veren ve dogru yapildiginda is olmaktan ¢ikan bir imkan
gosterecegim. Bu, kimsenin ne okudugunuzu, nereden geldiginizi sorma-
dig1 bir imkan. Burada kimse, yasiniz ¢ok yiiksek veya cinsiyetiniz ‘dog-
ru’ olmadig igin sizi eleyemez. Benim i¢in 6nemli olan insanlarla birlikte
ckonomik ozgiirliige kavugma fikri, beni bitytliyor.

Bunun isledigini kanitlamaya gerek yok artik. Ben
¢oktan yaptim ...!

1999 yilinda tavsiye pazarlamas ile bagladim. Higbir yatirim yapmadan,
sabit giderler olmadan! Bugiin artik ¢aligmama gerek yok ve nerede yasa-
yacagimiza dair kendimiz karar verecek kadar 6zgiiriiz. Ve bu muhakkak,
suyun yakininda olmaliydi! Hayatin tadini ya favori adamiz Mayorka’da
deniz manzarali evimizde (www.gabisteiner.de adresindeki internet sitem-
de adadan goriintiiler bulabilirsiniz) ya da Bodensee golii kenarindaki ritya
gibi ¢at1 katli evimizde ¢ikariyoruz. Bugtinkii aylik gelirim yillar once,
daha 6nceki yillik gelirimi goktan gegti ...

Yasadigim bu hayat i¢in her giin sitkrediyorum. Ve bu imkani, bagka in-
sanlara da gosterebilmemden dolayr minnettarim. Sizin, gelecek kayginiz
oldu mu hi¢? Benim oldu. Bu korkular1 bir daha yagamamak i¢in her geyi
yapacagimdan da ¢ok eminim!

Daha 6nce belirttigim gibi, bunun isleyip islemediginin yeniden kanitlan-
masina gerek yok, ¢iinkii igliyor. $Simdi esas konu, nasil igledigi ve her sey-
den 6nce de sizin igin nasil isleyecegi. Iste bu sebepten dolay1 da bu kitabi
yaziyorum. ‘Inanmam’ m1 diyorsunuz? Inanabilirsiniz ama! Ciinkii size
ayn1 zamanda bagar1 ve maddi ozgiirligiin, calismakla da bir ilgisi oldugu-
nu gosterecegim. Daha dogrusu, emek vermekle ... Size diiriistge, o nokta-
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ya ulagmak i¢in nelerin gerekli oldugunu soyleyecegim. Ayni zamanda, pa-
sif gelirin baginda 6nce kisisel faaliyetin geldigini, burada da emek ve sabur
gerektigini, engellerin ortaya ¢iktigini ve sizi zorluklarin da bekledigini
gosterecegim. Ve en 6nemlisi de sonucun, bunlara degdigini ...

Hedef Kolajlari

Beynimize dogrudan emir vermenin iyi bir yontemi, bir hedef kol4j: olus-
turmaktir. Bunu ¢ok severek yapiyorum. Ozellikle de yeni is ortaklarr ile
ve her seferinde ¢ok eglenceli oluyor. Buna “Dream Building” (Hayal In-
sas1) diyoruz. Hayallerin uyandirilmasi ve “kulak verme”, ki bu, ¢ok sik
rastlanmayan bir 6zelliktir. Ilgi duyan kisi, hedeflerine ulagmak igin tav-
siye pazarlamasinin kagirilmaz bir firsat olduguna ne kadar inanirsa, tek-
lifimizi o kadar ¢abuk kabul edecektir. Ve dedigim gibi: Para kazanmay1
hedef olarak kabul etmiyorum. Insanin ulagmak istedigi genelde esyadir,
nesnedir. Bunlar da ¢ok zaman maddiyata baglidir.

Size bu konuda 1995 yilindan kendi hik4yemi anlatmak isterim. O za-
manlar ¢cocugumu heniiz tek bagima biiytitiiyordum, oglum 10 yasinday-
di. Dort yil 6nce 1991'de, emlak fiyatlar1 bu kadar diigmeden bir daire
satin almigtim. 1995 yili, en kara yilim oldu. Degisik sebepler ve o za-
manki sirketime karg1 baglatilan bir “karalama kampanyast”, alt1 ay i¢inde
aylik gelirimin 2.500 Mark’a diigmesine yol agmigti. Aslinda bu az degil.
Ancak aylik giderler 6.000 Mark ise, durum korkung olabilir. Omzunda
aglayabilecegim bir hayat arkadagimin olmamasi, ¢ocuguma karg: tagidi-
gim, her zaman hi¢ de kolay olmayan sorumlulugum, araba ve dairenin
taksitleri ve azalan gelirim kargisinda ¢ok bunalmigtim. Artik ¢aligamaz
hale gelmistim. Bazi sabahlar gozlerimi agmak bile istemiyordum. Hatta
distinmeyi bile ...

Bir giin danigmanlarimdan biri yanima geldi ve bana sunlari séyledi: “Zein-
de bulundugumuz korkung durumdan ¢ikmamiz icin, ya hemen bir seyler
yaparsin, ya da ben isi birakiyorum.” Faal olan son iki ekibimden biri
oldugu i¢in, onun bu tehdidi beni sok etti ve ¢ok sasirtt1. Buna izin verme-
mem gerekiyordu. Kotii sartlara ragmen, ayni sirkette ok iyi gelisme gos-
teren bir adamin seminerine katilmamizi 6nerdi. Seminer Augsburg ken-
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tinde diizenlenecekti ve 400 Mark tutacakti. Monikaya “Sen delisin, bir
seminer igin 400 Mark verecek liiksiim yok” dedim. Oyle bir cevap verdi ki,
bunu sik sik hatirliyorum ve tekrarliyorum. Sadece soyle dedi: “Senin, se-
minere katilmayacak kadar liiksiin yok.” Ve katildim. Adamin bize orada
neler yaptirdigini biliyor musunuz? Resimler kestirdi, kartonlarin tizerine
yapistirtt1! Dehgete diigmiigtiim. Son parami denklestirip Augsburg’a gel-
mistim, simdi de burada bir hedef kol4j: i¢in resimler kesiyordum! Oysa
kizginligim ¢ok uzun siirmedi. Onemini anlamistim ve bu iki giin, beni
hayatimla ilgili karar noktalarina tagiyacakti. Beni ¢ok etkileyen sozler
soyledi ve yanimiza, i¢cime yerlestirdigim ve firsat buldukga dile getirdigim
onemli bir formil verdi:

Distinmek + Tatbik = Basari!

Bu formiili siz de i¢inize sindirin. Peki, bu ne anlama geliyor? Deliler gibi
caligip, ancak “zaten bir sey olmaz” goriisiindeyseniz, haklisiniz. Fakat
diinyanin bitiin baunileri gibi bir kogede oturup, pozitif de diigiinebilir-
siniz. Bir seyleri uygulamaya gecirmediginiz miiddetge, bunlar isinize ya-
ramaz.

Ilging olan, hemen akabinde ¢aligmaya baslamis olmamdi ve ¢ekimde-
ki miktarin, daha oncekiler gibi eski yiiksekligine ulagmis olmasiydi. Ne
degismisti ki o zaman? Sunu itiraf etmem gerekir: Durum ayni derecede
kotiiydii. Ayni bagariya ulagmak igin, bir¢ok agiklama ve yogun ¢aligma ge-
rekiyordu. Yaptigimiz her seyin iki katina ihtiyacimiz vardi. Korkung zor
bir isti. Fakat ¢ekimdeki miktar yine yukariya dogru tirmaniyordu. Zor-
luklar1 agmigtik ve yagananlardan ¢ok 6nemli bir ders almigtim:

Konu, sartlar degil. Onlar herkes icin esit. Konu, eko-
nomi degil. Ve konu, politika da degil (samar oglani
olarak ise yarasa da). Hava degil, kader degil, hele
hayat arkadasimiz hic degil. Tek konu, kendi davranis
bicimimiz.

“Insandan insana” adli Bestseller kitabindan secmeler 17
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O zamanlar olusan hedef kolaji, gérevini yerine getirdi: Tamam, BKI (Be-
den Kitle Indeksi) iizerinde halen caligmam gerektigini itiraf ediyorum.
1996 yilinda Wissi ile tamigum. 1999°da simdiki sirketimde galigmaya
basladim. 2000’ de Maldivlere gittik, 2001’de Ebnisee’deki eve tagindik ve
2002’de de vergi danigmanimin tavsiyesi ile kiigiik, alcak ve kursuni renk-
teki arabaya sahip oldum. 2003’de, heniiz koljda yer almayan bir hayalim
gercek oldu: Mayorka’da bir ev sahibi oldum.

Beynimiz inanilmaz. Birakin, o sizin i¢in ¢aligsin ... Hedefinize ulagtigi-
nizdaki hisleri diigiintin! O zaman, hayatinizi isteginiz gibi yasamak ama-
ctyla, hedefinize ulagma istegi ile yanip tutusacaksiniz. Bitiin bunlar tabii

ki bityiik 6lgiide, sizin kisisel NEDENINIZE baglidur.
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NEDEN Konusu

Hedef, NEDEN’den olusur. (Buradaki NEDEN, hayatinizi degistirme
sebebiniz anlamina gelmektedir). NEDENI olmayan bir kisi belki hare-
kete geger, ancak kargisina ¢ikan ilk engelde yikilir.

Allan Pease’in, “Aptalca bir soru, neredeyse her akillica yanittan daha iyi-
dir” adli kitabinda §6yle yaziyor: “Bir adayin, ilk sirada gelen istek faktori-
nii ortaya ¢ikarip, onu bununla ilgili heyecanlandirmadan once (pazarla-
ma) plani(ni) sunmak mantikls degildir. (...) Buna yol acan anlar: kesfedin
ve onlar: hayata gecirin. Aginizin kurulmasi son derece basit ve kolay ola-
cak.” O halde bu, ayn1 zamanda, siralamayla da ilgili:

ONCE sorunu dile getirip SONRA ¢6ziimii sunarsaniz;
Oonce ¢6zUml sunup, sonra sorunu aciklamak zorun-
da kalmadiginiz icin daha iyi durumda olursunuz.

Yiiksek kazangli bir midire bir ek gelir teklif ettigimde, bu teklife ilgisini
¢ekme gansim azdir. Muhtemelen o kadar ¢ok parasi vardir ki, sorunu basg-
kadir: Bu paray1 harcamaya vakti yokeur. Ote yandan sunu da biliyoruz ki,
yeterince para kazanan biri, ciro sorumlulugu ve risk tagiyan bir insandir
ve sonugta parayl zamanla takas eder. Ailesini, caligma masasi tizerindeki
resimlerden tanidigindan ve bu nedenle yeni bir is daha istemediginden
hareket edebiliriz. Peki, onunla zamanin kiymeti konusunda sohbet etsem
ve uygun bir anda sunu sorsam ne olurdu: “Sana, sadece bir kag yil iginde
asil isinin yerini tutacak bir ck is kurmak icin olanak gosterseydim ne der-
din, hem de su andaki asil isinin gitvencesini kaybetmeden?”

Sloganim sudur:

Karsindakinin ne istedigini bul ve ona, istegine ulas-
masl icin yardim et.

Bunu gergekten uygulayan, yanlis bir sey yapamaz! “Bul”. Iste tiim an-
lam, aslinda bu kelimenin i¢inde ... “Bul” demek; “Onu iyi dinle. Ne isti-
yor ve yapacagim teklif ona ne kadar uygun?” demek. Yeni baglayanlarin
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caligtirilmasinda ¢egitli NEDENLER’i detayli sekilde ele aliyoruz. Bazi

orneklere burada da deginmek istiyorum:

Kisisel Gelisim

Tavsiye pazarlamasi, gelmis ge¢cmis en iyi insan gelisim okuludur. Tavsiye
pazarlamasi icin gerekli olan 6zellikler, insan1 genelde daha iyi bir insan
yapan ozelliklerdir. Is i¢in 6grenilenlere zaten hayatta da ihtiyag vardir.
Kigsisel gelisimi saglamak icin, esinlenme ve motive olma konularinin ele
alindig1 seminerleri diizenli gekilde tertipleriz. Bunun igin, tcreti semi-
nerdeki katilimei bagina 100 ile 1.000 Euro arasinda degisen, saygin ve ta-
ninmig egitimcilerle igbirligi yapariz. 500 ile 2.500 kisi arasinda degisen
katilimer grubunun olmasi ve kara yonelik ¢aligmamamuz, tcretleri digitk
tutmamizi saglar.

Anlam tasiyanlari yapmak

Ag calismasi (Network) bir meslek degildir.
Onun yerine, hayatta yapmak istediklerini yapmandir.

Bu onemli konu ile ilgili daha genis bilgiyi kitabimda bulabilirsiniz.
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Emeklilik Maasina Katki

Gegenlerde, 65 yasina gelmis insanlardan ancak %1’inin maddi agidan gii-
vencede oldugunu okudum. Peki ya digerleri? %3’ ¢alismaya devam edi-
yor, %4t yeterli miktarda emekli maagi aliyor, %29’u vefat etmis ve %63t
de sosyal kurumlar, yakinlari veya ailelerine bagimli yagiyor. Sizce bu du-
rum gelecekte degisecek mi?

Buglin 50 yasinin altinda olan ve alacagi emekli-
lik maasinin kendisine onurlu bir hayat yasamasina
imkan saglayacagina inananlar, yaniliyorlar.

Simdji, tavsiye pazarlamasinin tam zamani! Sunu sormalisiniz kendinize:
“Ev ve arabanin taksitlerini odemis olup da, elime iistelik 5.000 Euro kal-
sa, nasil olurdu? Bu miktar: faiz olarak elde etmek icin bankada ne ka-
dar param olmas: gerekirdi?” Ben hesapladim: %5 faiz durumunda ki bu
miktar hayli iyi niyetli, 1.200.000 Euro’ya ihtiyaciniz olurdu! “Emeklilik
aciklar’n1 dikkate alarak, bu 6rnege yeniden deginmek istiyorum: Ayda
400 Euro faiz alabilmek i¢in ne kadar para biriktirmeniz ve bankada ne
kadar paranizin olmasi gerekir? Hani, bazi emeklilik maagina giizel bir
takviye olacak bir meblag ne kadar olurdu? Iste bunun icin bile 96.000
Euro gerekiyor! Giiniimiizde kim 96.000 Euro’yu bankaya yatirabilecek
durumda ki? Ama buna karsin, tavsiye pazarlamasi araciligs ile 400 Euro

pasif gelir saglamak ne kadar kolay!

Sizin sebebiniz nedir? Sizin kisisel NEDENINIZ hangisi?

o Hem kariyer yapmak, hem de ailenize vakit mi ayirmak istiyorsunuz?
o Kimseye hesap vermeden aligveris yapmaya m1 ¢tkmak istiyorsunuz?
e Yapuginiz isi ve tstlerinizi pek sevmiyor musunuz?

e Zaten ¢ok para kazaniyorsunuz, ancak paray1 harcayacak zamaniniz
mu1 yok veya aileniz, ¢ocuklariniz, dini inanglariniz, spor veya ben-
zeri ugra§lara zaman mi aylramryorsunuz?
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e Su andaki isinizden dolay: bir kalp krizi veya bosanmanin esiginde
misiniz?

e Yapuginiz ig i¢in daha fazla sayginlik m1 gérmek istiyorsunuz?

o Sirketiniz “kapilari kapama” durumuyla mi karg1 kargiya?

e Veya: Kadin olarak gegerli bir mesleginiz var — ancak ¢ocuklar ve
ailenizden dolay1 — kariyer yapma sansini mi1 bulamiyorsunuz?

Ag Pazarlamasr'ndaki Gelisme

Ag pazarlamasi; ekonomik, sosyal ve toplumsal sebepler yoniinden son de-
rece cazip ve benim i¢in bir¢ok sorunun da ¢oziimudiir.

Biiyiik bir Alman gazetesi 2005 yilinda, evlerin %43 iiniin serbestge hiik-
medecekleri para miktarinin 100 Euro’dan az oldugunu yazdi. Bu, ek ka-
zangtan saglanan bir kag¢ yiiz Euro’luk kiigiik ve klasik ek gelir, serbestge
hitkmedilecek miktarin gift misli veya bir kag kat: anlamina geliyor. Unlii
bir edebiyat¢ ve ag calismast uzmani Jim Rohn, “Ek Gelirin Sihiri” adli
eserinde soyle diyor:

“Birinin, mesleginde 1.000 Euro daha fazla kazanma-
si kimsenin ilgisini cekmiyor. Ancak isin disinda 1.000
Euro kazanmak hep daha ilging olmustur.”

Halihazirdaki isin giivencesini kaybetmeden, ikinci bir gelir saglama ola-
naginin ne kadar harika olacagini digiindiiniiz mi hig?

22 Gabi Steiner

Cogaltmanin GucU

Cogaltmanin Gucu

Etkili olmasi, basit olmasindan kaynaklaniyor. Kopyalanmasi kolay olan
ticari iglemler yaratmay: bagardikca, bagarimiz o kadar biyiir. Bu neden-
le, HERKES tarafindan kullanilan, kolay ve hizli ¢ogaltilabilen, 6rnegin
kitap ve elektronik kitap gibi tarafsiz araglara inaniyoruz. (“Herkes i¢in
Franchise”).

Bir seyin islemesi yetmez, 6nemli olan cogalmasidir!

Bu nedenle sistemimiz, egitim igerikleri esit olan bir ¢ergeve sunar. Demek
ki ieriklerdir 6nemli olan, kelimeler degil — bunlar1 herkes kendi seger.
Diinya ¢apinda ayn1 egitimi sunabilmek i¢in bu, 6nemli bir sarttir.

“Cogaltmanin Giicii” ile ilgili daha genis bilgiyi, “Insandan Insana” adl
kitabimda bulabilirsiniz.
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Tavuk mu, Yumurta mi?

Tavsiye pazarlamasinda tartigmali gibi goziiken konu ise, “zirin mii, tica-
ret mi?” — veya “tavuk mu, yumurta mi?” sorusu. Bunu anlayabilmek, ben-
de de yillar ald1. Bu arada bu brang, artik iyice anladigimdan eminim. Ve
size, bugiin kesin olarak su cevab verebilirim: Buradaki soru, “iiriin mii,
ticaret mi?” olmadig gibi, ¢esitli ¢aligma metotlar1 arasindan bir tanesine
karar vermek zorunda kalmak da degil.

Ne tavuk, ne de yumurta. Buradaki konu ciftlik. Yani,
insanlar. Onlarin hedefleri ve hayalleri! Bizim 6rnegi-
mizde de bu durumda insanlarin, hangi kapidan o
ciftlige adim atmalari gerektigi ...

Benim asil hedefim, daha fazla insanin daha iyi beslenerek saglikli bir ha-
yat siirdiirmesiydi. Peki, buna en iyi nasil ulagirim? Herkesi, vitamine ihti-
yaci olduguna ikna ederek mi? Bugiin bu yolun, yollarin en zoru oldugunu
biliyorum. Ve tistelik de hayal kirici. Bu yolda yiiriimiis olanlar, ne demek
istedigimi ¢ok iyi bilir. Dr. Joseph Rubino soyle diyor: “A¢ pazarlamasi,
bir diriinii sevince edinilen tecriibeyi, baskalarma aktarma fikrinden dog-
du. 60’ly ve 70°li yillarda gelistirilen satis stratejilerinin amac, iiriniin
ozellikleri ve avantajlarin: anlatarak, miisteriyi iiriiniin degeri konusunda
ikna etmekti. Gostermek ve ikna etmek, hepsi buydu. Yani: “Uriinii gis-
ter ve hikdyesini anlat” iizerine kuruluydu. Bu ‘goster ve anlat teknigi’, o
iiriinden diinya ¢apinda sadece bir kag bin satildiginda miikemmel isleyen

bir teknik.

... Fakat burada cok daha fazlasi var! Tavsiye pazarlamasinda konu, in-
sanlardir. Hatta konu, kendi hayatlarmin kontroliinii kendi ellerine ge-
cirmis, hayallerinin pesini birakmayan, kendi degerleri olan ve her seyden
once, aynisini yapmalart icin baska insanlart destekleyen insanlardir. Iste
beni bugiin heyecanlandiran da bu: Baska bir hayat: yasama sansi. Ayn,
bagska insanlara bu imkéini saglama sansi gibi.”

Sunu cklemek isterdim: Satig yapmak istemeyenlere ve yapamayanlara da!
Don Failla’ya gore bu, insanlarin %95’1. Bu nedenle tavsiye pazarlamasi bu
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kadar harika, ¢tinkii en ¢ekingen is ortagimiz bile dostlarina daha iyi bir
hayattan bahsedecek durumda

Dr. Rubino §6yle devam ediyor: “Bu sebepten dolays, gelencksel satistan ge-
len saticilar, MLM de (Cok Katli Pazarlama) basarily olamuyorlar. Ciinki
onlara diriiniin kendisi o kadar islemis ki, insanin kendisini goz ards ediyor-
lar. Bu nedenle de, yanlis noktaya kilitleniyorlar: Ya iiriine, ya da iiriiniin
satiginin getirecegi paraya. Bunlardan hicbiri, kendisinden baska kimseyi
ilgilendirmiyor. Fakat tiim diinyada herkes icin degerli olan, insan iliskile-
ridir. Ve ag pazarlamasinda konu, iliskilerdir, hatta devamliligs olan ilis-

kiler. ((..)”

Bizim isimizi de bugiin ayni boyle gortiyorum. Calisma geklimizden dolay:
gurur duyuyorum. Tabii ki bizde de, “herkes bagarili olacak” diye bir kural
yok, ama bu durumda da, parasini kaptirmig veya kaybetmis olmuyor. Bir
kag kirigiklik harig ki ben onlarla gurur duyuyorum.

En ¢ok da, ekibimizle gurur duyuyorum. Olaganiistii hevesliler. Hayatla-
rinin sorumlulugunu tagiyor ve harika bir takim calismas: sergiliyorlar.
Neden mi? Ciinkii biz ancak bagkalarina bagarili olmalar: i¢in yardim
edersek, ger¢ek anlamda bagarili olabiliriz. Hangi kata ulagirsak ulagalim,
ekibimizdekilere, ayni seviyeye ulagmalari i¢in yardim edersek, yol alabili-
riz! Bunun bagka yolu yoktur.

Iste bundan dolay1 bizim bir “ruhumuz” olusuyor, yani “USP” (Unique
Selling Proposition) denilen ve “bizi biz ve egsiz kilan ozelligimiz!” Ve bu
¢ok hosuma gidiyor. Bunu ger¢ekten isteyenler, kendilerini bizim aramiz-
da cok iyi hissediyorlar ve hicbir baskiya maruz kalmiyorlar. Hatta bunun
yerine, pasif bir gelire sahip oluyorlar. Itiraf etmem gerekir ki, ilk baglarda
once biraz yavag, ama daha sonra siirekli artan bir gelire!

Ya iirtinler? Onlar adeta mitkemmel. O kadar iyiler ki, memnuniyetle satin
alinip, kullaniliyorlar. Bu, kendi kendini anlatan bir durum. Ve onlar tabii
ki de 6nemli, hem de ¢ok 6nemli! Fakat sunu da gorityorum ki, ¢ok sayida
insan heniiz hayati 6neme sahip maddelerin etkisine inanmiyor. Bu neden-
le de onlara ilgi duymuyor. Veya son derece isgiizar “saticilar” tarafindan
o kadar trkutilmisgler ki, ciftlige giden trtin kapist kapanmis. Biitiin bu
insanlara, hayatlarini degistirmek i¢in yine de bir sans vermek ve bagka bir
kap1 agmak istiyorum: Vizyon ve hayallerin kapisini. Benim tecriibelerime
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gore insanlarin ¢ogu bu kapidan giriyor. Ciftligin icindekiler tabii ki ayni.
Sonugta bu, siralama konusuyla ilgili.

Bense, her yeni kisiye acilen, tiriinlerin yararli ve 6nemli oldugunu gos-
teren kaynaklarin giivencesini elde etmeyi 6neriyorum. Tecriibelerim ¢ok
net olarak sunu gosteriyor ki, bagka sebeplerden dolay: baglamig olan her-
kes, er veya ge¢ hayati 6neme sahip maddelerin ne kadar etkili oldugunu
gorerek fikir degistiriyor. Nitekim hedefim de bu! Diger bir avantaj da,
bu triinlerin kendileri i¢in ne kadar iyi oldugunu anlamis olanlarin, bu
ticari olanag kullanmak istemeseler de, tirtin kullanicisi kalmaya devam
etmeleridir.

Insanin, kendisinde veya gevresindeki bir kiside sonug elde etmesinden do-
lay1, giivence duygusunun nasil arttigini iyi bilirim. Bambagka hisler olu-
sur birdenbire! Cok mutludur o kisi, kendine giivenerek konusur, farkl bir
elektrik yayar ve birdenbire bagarilidir! Bu nedenle de, yakinlarimiz ara-
sindaki “kigisel piyasa aragtirmasi’na ihtiyacimiz vardir. Bu, kesinlikle gii-
zel hislere sahip olmadan bu insanlarla konugsmamaniz gerektigi anlamina
gelmez. Baglangi¢c dénemi i¢in arag ve destekgileriniz bunun i¢in vardir!

Bu béliimiin neden bu kadar 6nemli oldugunu, size bir hikaye ile anlatmak
isterim: Bir is ortagim, esi bir kag ay 6nce 6len bir Italyan bayanla katalog
bilgilerini olugturuyordu. Bu bayan ve kizi, ancak esi 6lditkten sonra mad-
di durumlarinin ne kadar kotii oldugunu anlamigti ve geleceklerini giiven-
ce altina alabilmek igin alternatifler arryordu. Ikisi de kargilarina ¢ikan bu
sanstan miithig derecede etkilendiler. Onlara tirtinler tanitildiginda, anne
aglamaya bagladi. Bu tirtint kullanmig ve ¢ok iyi sonuglar elde etmis, an-
cak patlak veren maddi olanaksizliklardan dolay: esinin dliimiinden sonra
birakmak zorunda kalmigti. Sponsoru ise kendisine, ne tirtini yeniden fi-
nanse etme sansi, ne de ek bir is vermis, hatta onu kendi igini kurma ola-
nag1 hakkinda bile bilgilendirmemisti! Ciftlikle ilgili hi¢ bir bilgisi yoktu.
I¢imizden kim, bir insanin sansa ihtiyaci olup olmadigina karar verebilir
ki? Ben veremem. [nanin bana, giizel bir araba kullanan, ancak bir dahaki
benzini hangi parayla dolduracagini bilemeyen o kadar ¢ok insan var ki!

Soyle 6zetlemek isterim: Tabii ki, bizim de migteri ve tiriin kullanicilarina
ihtiyacimiz var. Ama ben, tavuk mu, yumurta my, ciftlik mi kararini her-
kesin kendisine birakiyorum. Biri, tavsiye pazarlamasini faal olarak uygu-
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lamak istemiyor mu, o zaman ona muhakkak tirtinleri sunuyorum - tabii
ki tarafsiz bir arag araciligryla! Anladiniz degil mi?

“Insandan Insana” adli kitabimda, “Isim Listesi”, “Heniiz Yok Kutusu”,
“Koruyucu Agz ve Siimiikliibocek Teknigi” bagliklar: altinda bu konuyu de-
tayli olarak ele aliyorum.

Alttan Gelen Pasif Gelir

Pazarlama plani sadece tavsiye pazarlamast tizerine kurulu olan bir sirket,
sadece direkt satig yapan bir sirkete gore, alt seviyelere daha fazla dagitim
yapabilir. Size bunu agiklamak istiyorum: Ortalamada, is ortaklarina
%60’1n dagitildigindan hareket edelim. Iste iki 6rnek:

Birinci sirket, direkt satiga veya satiga %30 indirim sunmakta ve organi-
zasyonun kurulmasi i¢in alt gruplara %30 dagitmakta. Bunlar, %5’ den alu
seviyeye dagiliyor diyelim. Bu aslinda epey bir alt grup demektir. Ikinci
ve sadece tavsiye pazarlamasi yontemiyle calisan sirketin direke satigi ol-
mamasindan dolays, tiim %60’ alt gruplardaki tiyelere dagitabilmektedir.
Ornegin bunlar, %5’den 12 seviyeye dagiliyor diyelim. Gérdiigiiniiz gibi,
sitketin dagittig1 miktar her iki durumda da ayni. Demek ki sirket igin bir
fark yok. Ancak bizim i¢in var.

Su andaki gelirimin %957, 5. kat ve daha altindaki seviyelerden olugmak-
ta. Pazarlama planimizin, diger sirketlerde oldugu gibi direke satig payinin
yitksek olmasindan dolayi, sadece 4. veya 5. kat seviyesine kadar 6deme
yapabildigini diigiiniin! Cok alt katlardan itibaren 6deme yapan bir 6de-
me plany, sizin i¢in istikrarli ve zaman faktériiyle devaml: gekilde biyi-
yen ve pasif gelir saglayan bir altin kaynag olabilir! Daha hemen 6deme
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planindan da anlayabilirsiniz ki, tavsiye pazarlamasinda 6yle dostlarla bir
araya geleceksiniz ki, onlar, size bu mitkemmel imkan hakkinda, kendi
dostlartyla konusmaniz icin yine yardimei olacaklar. 5., 6. veya daha alt se-
viyelerdeki farkin buytikligiinii anlamak i¢in, herkesin 5 kisiye ve 4. sevi-
yenin 6tesinde desteklediginden hareket edebiliriz. Bu da, sadece ve sadece
zaman almakrtadir.

Somut sayilarin yer aldigr bir tabelay: kitapta bulabilirsiniz.

Ancak ilging olan, bu miithis avantajin heniiz ilk bakista hemen ortaya
cikmamasidir. Ilk bulusmada, ben de bu planin bir dezavantajinin oldugu-
nu diigiinmiigtiim. Daha onceki sirketimde kendi tirtinlerime yiiksek oran-
da indirim aliyordum ve burada almadigim i¢in ilk zamanlar tzildigim
oluyordu. Zamanla anlayabildim ve o biiyiik avantaji gérmeye bagladim.
Buradaki soru; kendi trtiniim i¢in sadece bir ka¢ Euro anlamina gelen
yiizde 30 indirim mi almam daha iyi, yoksa alt seviyelerdeki alt1 kat icin
%5 almam mi? Bu, dev bir fark! Size bu kitapgig1 verene bu 6rnegi sorun,
cok sasiracaksiniz.
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Kapanis

Kitabimin ¢ikmasi tizerinden yaklagik 3 yil gecti ve bu arada o kadar ¢ok
degisiklik oldu ki ... Ik baslarda, gercekten yapilabilir olanlara inanan, bii-
yiik vizyonlara sahip onciilerdik, ki itiraf edeyim, bazen bu vizyonlar daha
¢ok umutlarimizdi ... Bugiin, 8 yil sonra, her sey kanitland.

Gegen bu yillar igerisinde, “gozle goriiliir” bir sayginlik kazandik. 2005 yi-
linda Prof. Dr. Michael Zachariasin “Meslek ve Misyon” adl1 kitabi ¢iktn
ve yedi sirketten biri olarak bizim sirketimiz bu kitapla tarihe gegti. Be-
nim i¢in bu, ¢ok 6zel bir takdir ve son derece kiymetli bir tinvan oldugu
i¢in, minnettarim. Daha ¢ok, “say1, bilgi, belge” insan1 olanlara, onun bu
cok ozel kitabini tavsiye etmek isterim! Bu kitapla, hem tarafsiz, hem de
tecriibeli bir kalemden bu brang hakkinda giivenebileceginiz bilgiler edi-

nebilirsiniz.

Benim igin en giizeli de: Bu arada bize gittik¢e daha ok, bu bransa ilk bas-
larda pek sicak bakmayan insanlarin geliyor olmasi. Gelisime agik olduk-
lar1 i¢in izlediler ve gordiler ki, kaybedecek hig bir seyleri yok. Hele konu,
hayatini gergekten degistirmeyi istemek igin bir firsat yakalamaksa ... Ben
bu arada, “Insandan Insana” yolu ile dogru yone gittigimizi minnettarlikla
ogrendim. Ve birgok insanin, ¢éziime ihtiya¢ duydugunu ... Bu yol benim
i¢in aruik, ti¢ situndan olugan bir hayat konsepti haline geldi. Ve eminim
ki, tiim insanlar bunu istiyor ve buna ihtiya¢ duyuyor.

Emeklilik konusunu, hig siiphesiz ¢ok geri planlarda tutmak istesek de ve
birgok insanda saghigina KAVUSMAK, saglikli KALMAK arzusundan
daha giiglii de olsa, hayatimizdaki en oncelikli siitun, 6nlem almakeir.

Ikinci siitun, kisisel gelisim veya bilgisel gelisim. Giiniimiizde, kisisel 6zel-
liklerimizi gelistirmekten daha 6nemli ne olabilir ki? {1k iki siitunun béyle
kendiliginden sistemimizle biitiinlesmesi nedeniyle, tigtincii ve maddi ba-
gimsizlig1 olugturan siitun; sonugta sadece sizin kigisel NEDEN’lerinizle
ilgili bir zaman ve 6nem sorusudur.

Benim size, bu konuda tavsiyem: Bir NEDENINIZIN olup olmadigini
dugtiniin! 20 yil sonrasina bakarak, 20 yil sonra nasil bir hayat yagamak
istediginize SIZ karar verin. Ve ondan sonra sunu sorun kendinize: “O
hedefe, bugiin yaptigim isi yapmaya devam ettigimde ulasabilir miyim?”
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Cevabiniz “hayir” ise, iste size bir sebep. Ve ben de size zaten bir ¢oziim
sundum bile. “Insandan Insana” adl1 kitabimda bu ¢éziim daha detayli ge-
kilde anlatilmakra. Isterseniz 6nce bu kitabi okuyun. “Insandan Insana”
adli kitabim ti¢ dile ¢evirildi ve 100.000’den fazla kisi tarafindan okundu.
Igerik 6zetini 10 dilde bizim internet sitemizde bulabilirsiniz.

Ya da size bu kitapgigi veren kisiyle sohbet edin ve ondan sorularinizi ya-
nitlamasini isteyin.

Bu baglamda, hem siz hem de kendim i¢in, sizde yeterince heyecan uyan-
dirmis oldugumu, bu kisa 6zetten yola ¢ikarak “biyiik biitiin”ti merak et-
meye bagladiginizi ve daha ¢ok “denetlenmis bilgiler”e giivenmenizi timit
ederim. Ciinkii tavsiye pazarlamasi o kadar miithis 6l¢tide kolay ve ayni 6l-

ciide de miithis ki!

Sevgilerimle,

Gabi Steiner
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Kigsisel sans ve imkanlariniz konusunda daha
fazla bilgi almak isterseniz, size bu kitap¢ig:

vermis olan kisiye bagvurabilirsiniz.
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“Tiim hayallerinizi gerceklestirebileceginiz ve tiim
hedeflerinize ulasabileceginiz bir yol olsa, buna ilgi
duyar myydiniz?

Size bu kitap ile, tim bunlara ulasmaniz icin bir
imkdn gosterecegim ve sizin, bugiin diisinmeye
bile cesaret edemediginiz bir ok hedefe kavusma-
nin miimkiin oldugu konusunda bilinglenmenizi
saglayacagim.”

Birinci basimindan bu yana bu kitaptan 100.000
adet satild1.

Bu basari nasil mimkiin oldu?

Kitabin yazar1 Gabi Steiner bunu soyle acgikliyor:
“En biiyitk arzum, iyi ya da kotii tecriibelerimi bag-
kalarina aktarmak ve bununila birlikte insanlara,

istemeleri durumunda, hayatlarini degistirmeleri
igin bir sans tanimak ...”





