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HOS GELDINIZ @

Dunya donusuyor, yontemler degisiyor, baki
kalanlardan biri ise “Pazarlama”. Hem tam
yasamin i¢cinde hem de is dunyasinda ¢ok
onemli bir etkiye sahip.

Bireysel yasamlarimizdan, mizige,
kariyerden finansa, kusaklar arasindaki
farklardan satisin gerceklestirilmesine
kadar c¢ok farkli, bir o kadar da insan
ilgilendiren konulara deginerek anlatmaya
ve paylasmaya c¢alistik bu konuyu.

icinizde bir ilham olusturmasi temennisiyle,
harekete gectiginiz ve dahasina dogru yol
aldiginiz bir ay olmasin dileriz.

Sevgilerimizle,
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Dinyanin en iyi fikrine, irintine, hizmetine de sahip olsaniz pazarlamasini yapmadiginizda
bir anlam ifade etmeyecektir. Ayni zamanda bu fikir, urun ve hizmetle yasamlarini
kolaylastiracaginiz, yasamlarinda fark yaratacaginiz kisileri ve kurumlari da bundan
mahrum birakmis olacaksiniz. Pazarlama, urunu ¢ikaran/hizmeti sunanla bunu kullanacaklar
arasindaki kopruyu olusturur. Bu kopru olmadan da maddi ve manevi dahasina acgilmak
maalesef mumkiin olmaz.

Evet bu kadar kesin soyluyorum; icinizden benim pazarlama yapmaya ihtiyacim yok ki
diyenler olabilir. Belki de yapmak istemiyorum diyenler, ya da benim zaten herhangi bir
urunum/hizmetim yok ki, neyin pazarlamasini yapacagim da diyebilirsiniz. Oysaki yasamin ta
kendisi bir market ve her an pazarlama yapmak zorunda kaliyoruz. Bir arkadasinizla
konusurken vyeteneklerinizden bahsettiginizde, bir ise basvurusunda ve tabi ki is
gorusmesinde, kariyer toplantilarinizda, hemen hemen her an ve her yerde pazarlama
yaplyoruz, yaplyorsunuz.

Tam bu noktada biraz durun ve diistinin, ne demek istedigimi daha net anlayacaksinizdir.
Burada ufak bir not, satis degil yaptiginiz, pazarlama, ve ikisi arasinda ¢ok fark var. Satis,
pazarlamanin sonucudur, kopriniin diger ucu yani. Isi aldigimzda, kariyerinizde
yukseldiginizde, bir aska basladiginizda, urununizin/hizmetinizin karsiliginda para
aldiginizda satis1 gergeklestirmis olursunuz, son noktada.

Madem yasamin her alaninda pazarlama yapiyoruz, yapmak zorundayiz, o zaman bilincli
pazarlama yapmak en iyi yoldur. Daha keyifli arkadashklar, daha doyumlu bir agk, daha
bereketli bir isiniz olsun istiyorsaniz, kendinizi, ozelliklerinizi, yapabileceklerinizi,
potansiyelinizi iyi taniyin ve hak ettigi degeri once siz verin. Saklandiginizda,
yapabileceklerinizi kiicumsediginizde, potansiyeliniz ortaya cikarmadiginizda kendinize ve
sizinle eslesebileceklere en buyuk ihaneti yapmis olursunuz.

Potansiyelinizi kullandiginiz ve harekete gectiginiz bir ay olmasini dilerim.

Sevgiyle,
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ERIM HISIM

Pazarlama malum ¢ok genis bir kavramdir. Her alanda ve sektorde olmazsa olmaz olan.
Olmadiginda satisa sekte vuran ve oniinu kesen.

Bu genis kavrami kariyer konusunda c¢alismalar: olan ben, ise giden yol baglaminda ele
almak istiyorum.

Birbirine yakin akraba, hatta kardestir satis ve pazarlama. Konuyu kariyer perspektifinden
ele aldigimizda iki kiicik benzetme yapmak yerinde olur.

Satisa hazirlik asamasi olan pazarlama, soz konusu kariyer ise 6zgecmise benzetilebilir.
Ozgecmis olmadan miilakat olmaz, bizi goriismeye davet bile etmezler.

Pazarlama olmadan ise satis olmaz. Ortami hazirlamadan saticiy1 sahaya surersek satis
sonlanmayacaktir.

Ozgecmis olmadan goriisme olamaz, tutun ki oldu, bu miilakat kolay kolay ise alim ile
sonuclanmaz.

Baska bir benzetme savas durumu tizerinden yapilabilir. Topgunun islevi pazarlamaya,
piyadenin ki ise satisa karsilik gelebilir.

Topcu sahay: yakin dovuse hazirlarsa, piyade arazide isini rahat gorecektir.

Topcgu olmazsa araziye ulasilamazken, bolgeyi ele gecirebilmek ve bayragimizi dikmek de
piyade olmazsa olmaz.

Biri olmadan oburinin olamadigi elmanin iki yarisidir satis ve pazarlama...
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Pazarlama kelime anlamina bakildiginda is diinyasina ait bir kavram olarak, turetici, tiketici, urtn,
fayda ve hizmet, sektor, pazar, rekabetci firma analizleri gibi kavramlar akla getirir. Bir sektorde
basarili olmak icin satmak istediginiz urunu iyi taniyor olmak, tiketicinin talep ve ihtiyaclarim iyi
biliyor olmak gerekir.

Bunu kisisel gelisim acisindan ele alirsak insanin i¢sel olarak kendi istek ve ihtiyaglarini iyi bilmesi
gerekir ki, istedigi hayat1 yaratma firsatini verebilsin kendine. Kendi istek ve ihtiyac¢larini igsel olarak
bilmek ne demektir. Otomatige baglamis sekilde bizden beklenenleri yasamak yerine ruhumuzun
isteklerini duyabilmek ve o yonde gidebilmektir. Bazen istedigimizi sandigimiz seyleri tamamen
derindeki korkularimiz nedeniyle bir perde, bir ortbas olarak farkinda olmadan kullandigimizi
goruriz. Bunu fark ettigimiz anda eger derindeki korkularin yersizligi veya arzunun korkuya galip
gelmesi so0z konusuysa, i¢ diunyamiza sahip olmak istedigimiz seylerin guzelliklerini, sahip
olundugunda elde edilecek avantajlar1 gostermek bir nevi pazarlamak o yonde inanglarimizi
degistirmek icin giizel bir yéntemdir. inang odaktir, odak yaratimin anahtari.

Seth Godin, “ Insanlarn istedigi sey, sevdikleri bir seyi satin aldiklarinda hissettikleri ekstra duygusal
bonustur.” diyerek tanimlamistir pazarlamayi. Bir seye sahip olmak, onu satin alma gucunin ruha
pozitif bir etkisi vardir. Cinkl orada gicini, bollugunu bereketini, ona erisme yetini deneyimlersin.
Bir anlamda aclhigini doyurur, doyuma ulasirsin. Acikinca yemek yemek ve karnini doyurmanin
sonucundaki his gibi... Benligine maddi manevi sahip olduklarini gosterdikce, yaratim giicini daha
rahat icinde hissedersin. Daha sukran enerjisinde olur, kendine guvenini arttirir, atmak istedigin
adimlar icin daha cesaretli olursun. Bu cizgide giden odak, inan¢ ve yaratim sureci i¢sel olarak
kendimize verdigimiz bonuslar olarak tezahur eder hayatimizda.

Bakis acimizi pozitif taraftan yonetebilmek icin i¢ dinyamiza gosterdigimiz olumlu sebepler,
kendimize miuthis bir pazarlamadir.

Yani kendimize, korkularimizdan, koydugumuz sinirlardan bagimsiz olan gergek ozimiizii gosterme
pazarlama sanatidir.



CEYLAN BASBUG

Konuyu bir de i¢ diinyamiza yaptigimiz pazarlamanin olumlu etkilerinin dis diinyaya nasil
yansidigi kismindan ele almak istiyorum.

Enerji her seydir. Enerjimiz konusur.Bu yuzden pozitif dusunce, kendini motive eden odakta
olmanin 6onemini insanlara anlatirken fazladan efor sarfetmemize, ispat alanina ge¢gmemize
gerek yoktur. Cunku arka planda enerjimiz zaten bu pazarlamay: kendi yapar. Anlattiklarimiz,
odagimiz, inancglarimizin sonucu yaydigimiz enerji, hayalini kurdugumuz hayat1 keyifle,
kolaylikla yaratma glicimiiz oldugunu gosteren en biyiik pazarlamamizdir.

Pazarlama, miusteriye elde edecegi fayday1 cezbedecek sekilde gosterme sanatidir.

Pozitif odak da benligimize igsel gicimizi pazarlama sanatidir...
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PAZARLAMA

Bir urun, hizmet ve teknolojinin; musteri ve tuketici gruplarinin istek, ihtiya¢c ve duygusal
durtulerine hitap etmesi, ilk sahip olma arzusunun hayata gecirilerek ilgili urun ve
hizmetlerin; tanitimi, ikna cabasi olup detayli sunumunun kars: tarafa yapilmasina
pazarlama diyoruz.

Pazarlama, insanoglunun anne karnina cenin olarak diismesi ile baslar, dogumundan,
hayat1 boyunca elde edecegi tecriibe ve deneyimler ile sekillenir.

Pazarlama Bir Bilimdir.

Pazara sunulacak; urun, hizmet ve teknolojiye yonelik mallarin AR-GE departmanlarinda
bilimsel calismalar ile gelistirilerek, toplam talebe sunulmasidir.

Nis pazara ve demografik yapilara uygun teknolojiler, surdurulebilir iirin yasam egrisi
yesil pazarlama stratejileri ile gelistirilir.

Pazarlama meslegi icra edilirken, satis tekniklerinden bahsedilemez. Clinkl pazarlama ve
satis birbirinden farkli bilimlerdir.

Pazarlama Sanattir.

Pazarlama stratejileri inovasyon siirecinden geger. Inovasyon, yaraticiigin sanat
becerisinde hayat bulmasidir.

Sanat becerisi gelismis kisiler; tasarim odakli dusunur, musteri deneyimleme haritasi
cikarir ve yaratici odakli pazarlama calismalarina imza atarlar.
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2020 yi1l1 web 4.0 yapay zeka ¢agi ile pazarlama stratejileri gelismistir.
Stratejik Pazarlama Yontemleri:

* Geleneksel Pazarlama Yontemleri,
e Klasik Pazarlama Yontemleri,
e Modern Pazarlama Yontemleri,
* Sosyal Medya Pazarlama Yontemleri,
* Dijital Pazarlama Yontemleri,
* Yapay Zeka Pazarlama Yontemleri,
o Arttirilmis Sanal Gergeklik,
o Hologram,
o Fijital Teknoloji,
o Chatboot.

Pazarlama ve Hayatimizdaki Yeri

* Pazarlama ve Kusaklar:

Yetiskinler, 1946 yili1 ve oncesi, Sessiz kusak, Baby Boomers, X kusagi, Y kusagi, Z kusagi
ve Alfa kusagi, Beta kusagindan olusur. Demografik ve kiltirel farkliliklar, hepimizin farkh
yasamlar sirmesine zemin hazirliyor. Teknolojinin 2020 yili ile degisim goOstermesi,
kusaklar arasindaki etkilesimi pozitif yonde tetikliyor.

* Pazarlama ve Girisimcilik:

2020 yili yapay zekad cagi ile sermayesiz girisimcilik modelleri gelisirken, kusaklar
arasindaki gorus farklilhiklar ortadan kalkarak stratejik pazarlama yaklasimlari yukselis
ivmesi gosteriyor.

* Pazarlama ve Yapay Zeka Teknolagjileri:

2020 yili web 4.0 yapay zeka ¢aginda, pazarlama enstrimanlari rahatga kullanilirken, yeni
sektorlerin teknolojilere entegresi basitlesiyor.



SERKAN UYGUR

* Pazarlama ve Itibar Yénetimi:

Gecgmisten gelen; tecriibe, deneyim ve bilgi birikimi gelecege guven insa etmemizde temel
yapl taslaridir. Sanal mecralarda; kalite, hizmet ve guven elde etmek isletmelere, yeni
mecralarin kazanimlarina olanak sagliyor.

* Pazarlama ve Inovasyon:

Beyin firtinasi yaparak, eldeki; irin, hizmet ve teknolojinin gelistirilmesi calismalardair.
Inovasyon bir icat degildir.

» Pazarlama ve Strateji:

Pazarlama yolculugunun baslangi¢ noktasi strateji calismalaridir. Rakiplerimizi tanimak,
etkilesim kurmak ve surdurulebilir politikalar1 hayata gecirmek.

Strateji; ongorulu hareket etmeyi, rakiplerimiz ile yan yana olmay1 ve piyasa ekonomisinde
surdurulebilir iligkiler gelistirmeyi gerektirir.

* Pazarlama ve Vizyonerlik:

Sektoru iyi analiz ederek, uluslararasi arenada ve yerelde uretimi tesvik edici calismalar
yapmay1 gerektirir.

* Pazarlama ve Kariyer Yonetimi:

Gelecegimizi saglam temeller izerine insa edebilmek icin, bilingli adimlar atmaliy1z. Kariyer
yonetimimizi; planh ve programl yonetmeliyiz.

2020 yili1 Yapay Zeka Caginda; Dijital CV mi? Klasik CV mi?

2020 yil1 ile pazarlama stratejileri tamamen degisti, hepimizin degisime ayak uydurmasi
gerekiyor.



R w2 ; ; E ’
Yeteneklerimizi ve becerilerimizi, sanal mecralarda tanitmanin en pratik yolu:

e Web sitesi kurmak,

e Blog sayfasi acmak,

 Urln, hizmet ve teknoloji gelistirmek,

e Girisimciliginizi tim dinyaya tanitmaktan gecer.

Gelecek; Global Mecralarda Yer Edinmekten Gecger...
* Pazarlama ve Sosyal Medya:

Yeni nesil pazarlama ekonomisinde girisimcilik modellerinde sosyal medya buyuk bir paya
sahiptir.

e Meta - Metaverse (Facebook, Instagram, Twitter ve Occus VR)
o Arttirnilmis Sanal Gergeklik
o Hologram

Fijital Teknoloji

Yeni Stratejik Teknolojiler

e Linkedin,
o Yeni Yapay Zeka Teknolojileri

e Youtube ve daha fazlasi.

(o]

(o]

Yeni Pazarlama Stratejileri, Gelecek Yillara Damgasini Vuracak

* Pazarlama ve Meta - Metaverse,

* Pazarlama ve Neuro Marketing Bilimi,

* Pazarlama ve Neurolink,

e Pazarlama ve Blockchain,

* Pazarlama ve Stratejik Teknoloji,
 Pazarlama ve Yapay Zeka Stratejik Icerik Yonetimi,
» Pazarlama ve Beta Kusagi,

* Pazarlama ve Dijital Teknoloji:

* Pazarlama ve Oyun,

* Pazarlama ve Tasarim Odakli1 Dusunme,

e Pazarlama ve inovasyon Teknikleri,

* Pazarlama ve Reaktif Proaktif Stratejiler,
* Pazarlama ve Stratejik Analiz,

* Pazarlama ve AR-GE,

e Pazarlama ve Surdurulebilirlik,

* Pazarlama ve Marka Kisisel Markalasma,

* Pazarlama ve Interaktif Stratejik Inovasyon. SERKAN UYGUR
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Pazarlama Hayatimizin Her Aninda
Pazarlama Ornekleri:

e Arkadas ortamlarinda yaptigimiz sohbetlerde, tatile gittigimiz yerleri anlatmak,
pazarlamadir.

« Is basvuru stirecinde, insan kaynaklar ile yapilan goriismelerimizde; kendimizi karsi
tarafa anlatmamiz, ozelliklerimizden bahsetmemiz ve yeteneklerimiz hakkinda bilgiler
vermemiz, kendimizi pazarlamadir.

ornekler cogaltilabilir.

Pazarlama, tarihin her doneminde toplumlarin yasamlarina yon veriyor.

2020 yii yapay zeka cagmnin etkilerine bakildiginda, hayatimizin iginde bulunan ve
yasamimizi etkileyen; urun, hizmet ve teknoloji gruplari insan hayatini basitlestirmis ve
pratik kullanim alanlar1 olusturmustur.

2020 yil1 oncesinde, teknolojik gelismelere bagh olarak isletmelerin piyasa arz ve talebine
sunduklar;; urun ve hizmetler toplumlara pazarlanir, olusacak talebe uygun pazar

bolumlendirme yapilarak, surdurulebilir politikalara imza atilird:.

Pazarlama, dinya toplumlarinin ekonomik ve teknolojik gelismelerine yon vererek, degisen
ekosisteme hepimiz uyum saglayarak is ve sosyal hayatimizi sekillendirecegiz.

SERKAN UYGUR
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SERKAN ACAR '

Tirtilin  kelebege donusumi gibi pazarlamada bluyiuk bir donisim hikayesine sahip.
Gunumiuzde tiketici davranislarinin temelini olusturan kavramlarin ne denli degisken
oldugunu soylemeye gerek dahi yok. Asil mesele bu donusum hikayesini dogru
yonetebilmekte.

Peki pazarlama siireci bugiin nasil yonetiliyor? Ve tiiketicilerin pazarlamadan anladig: sey ne?
“Pazarlama, insanlarin dikkatini ¢ceken bir yarismadir.” der Seth Godin. Gunumuz sirketleri
pazarlamanin birgok alt basligini olusturan konulari, degisimleri ve gelisimleri surekli
gundemlerinde tutmaktadirlar. Ciddi anlamda buyuk bir yaris var bu konuda. Tabi surecin
yonetiminde bir takim sorunlar oldugu gibi bir o kadar da basarili sonuc¢lar s6z konusu.

Bu alt basliklar igerisinde bugiin en yogun karsilastigimiz alan sanirim noro pazarlama. Tabi
bu alan sayesinde insan beyninin sinirlarinin ve bununla beraber duygularin ne denli degisken
sonuglar cikardig: ortaya c¢ikmistir. Rasyonel olma cabasinin ¢ok daha otesinde duygularin
analizi ve sosyal etki pazarlama tarafinda yepyeni konular ortaya ¢ikarmistir.

Bununla beraber gunumiizde en fazla kullanilan yontemlerden bir digeri ise referansh
pazarlamadir. Referans konusu kadar satma ve satin alma davranislarina etki eden daha guclu
bir tetikleyici yoktur diye diisiniiyorum. Insanlarin birbirine bir ag ile baglanmasi, bu ag
sayesinde guven ortaminin olusmasi ve alinacak her kararin temelinde buyuk paya sahip
olmasi, sirketler acisindan ciddiye alinmasi gereken bir konu.

Bugun dunyanin en buyuk organizasyonlar: ve sirketi bu iki pazarlama anlayisini aktif olarak
kullanmaktadirlar. Bu sayede hayatimiza her gun yepyeni uygulamalar girmektedir.

Tiketici tarafinda ise isler biraz daha karisik. Bir¢cok insan heniiz pazarlamanin varligindan
bihaber. Sirketlerin kendilerine ulasirken kullandiklarn sayisiz yontemin, maruz kalinan
reklam faaliyetlerinin ve bununla beraber beyinlere gonderilen esrarengiz sinyallerin kozmik
etkisi altindayiz.

Pazarlama kavramini bir de azarlama seklinde kullanan sirketler var. Bunlarin buyuk bir
kisminin temel mesaji “Sadece Al”. Tabi ki sirketler acisinda bu durum degerli ama
surdurulebilir iliskiler kurmay1 zorlastiran bir durum. Pazarlama bir sistem, bir donanim, bir
ekip ve bir kiltiur meselesi. Eger saglam bir pazarlama anlayisina sahipseniz, sirketinizin satis
tarafi emin olun efsane isler yapacaktir. Ama halen pazarlama ve satis arasinda bir fark
olmadigini diisinenlerdenseniz iste o zaman basarisizlar listesindeki yerinizi aldiniz demektir.

Bir organizasyonun butininu kapsayan bir kiltir emin olun sizi gelecege tasiyacaktir. Bu
nedenle son olarak diyoruz ki, sirketinizde azarlama degil, pazarlama kultira olusturun.
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MURAT
PINAR OZDEMIR

Beethowen 5 senfonisi'ni dort vuruslu giris melodisi ile yazmis olmasaydi1 acaba bu eser bu
kadar akillarda kalir, asirlar boyu insanlarin kulaklarina ve kalplerine yerlesir miydi...

Bir anlamda bir eserin giris kismi bir irinun pazarlanmasi gibi dusuntlebilir...

Korteks duzeyinde iyi etki birakan bir urunun insanlarin tercih sebebi olmasi pazarlamada
onemli bir noktadir...

Muzikal eserlerin girislerindeki ilk tanimlama ise, tanidik gelmesi itibari ile etkileyici sekilde
hatiralara, oradan da kalplere yerlesir...

Oyleyse miizikal eserlerimiz girisleri, eger dikkat ederseniz, daima akilda kalici introlar ile
gerceklestirilir...

Belki de bu hos bir pazarlama teknigidir...

Sevgilerimle...
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FINANSAL ARACLARIN
PAZARLANMASINDA
BIR ARAYUZ:
GUVEN

4

Gunumuzun rekabetc¢i pazar kosullarinda, tum urun ve hizmetler gibi finansal araclan
pazarlayan kurumlar da yeni yatirimcilara ulasmak ya da mevcut yatirimcilarini korumak
icin miicadele etmektedir. Ister kamu tarafindan ihrac edilen isterse 6zel sektoriin dayanak
varlik olusturarak ihrac ettigi finansal araglara baktigimizda, cogu zaman islem goren
fiyatlarin piyasa beklentileri ya da bireysel ongoriilerimizle ortismedigini goruriz. Cézmeye
calistigimiz c¢ok bilinmeyenli denklemde agirliklandiramadigimiz bir katsayi olabilecegini
hep disiinmisizdiir. Ornegin, pek cok kurumsal siire¢ ve pazarlama faaliyetleri sonrasinda
halka arzi gercgeklesen bir hisse senedi, bazen sektor ortalamasinin uzerinde bir fiyattan ya
da benzer finansal rasyolara sahip ayni sektoriinde faaliyet gosteren diger firmalara oranla
negatif ayrisabilmektedir. Bu noktada acaba halka arz oncesi olusturulan pazarlama
stratejileri mi sorgulanmalidir? Yoksa firmaya duyulan giiven mi? Sordugumuz sorularin
birden fazla cevabi olsa da, sorularda gecen “guven” kelimesi her kapiy1 aralayabilecek bir
anahtar gibidir. Oyle ki pazarlama iliskileri literatiirine gore, sadece yeni miisteriler
kazanmak icin degil, ayn1 zamanda mevcut miusterileri korumak icin de “firmaya duyulan
guven” son derece onemlidir.

Halka acik firmalarin yatirimci iliskileri departmani, ayni1 zamanda firma itibarina da katk:
sunan onemli bir fonksiyon icerir. Yatirimcilarin, analistlerin ve dis paydaslarin firma
hakkinda erismeleri gereken bilgileri ya da gelecege ait firmanin ¢izdigi vizyonu yansitirlar.
Bu nedenle aslinda firmaya duyulan guven ve firma itibar1 uzerinde yaptiklar1 son derece
onemli etkisi olan calismalar, ayni zamanda iletisim stratejilerinin planlanmasini ve
uygulanmasini zorunlu kilmaktadir. Bir anlamda “guven” dedigimiz her kapiy1 acan sihirli
anahtara giden yollardan birinin “iletisim stratejilerinin planlanmasi ve uygulanmas1”
oldugunu diistiniilebilir.

Sadece dis misterilerimize degil, ayn1 zamanda i¢ paydaslarimiz i¢in de uygulayacagimiz
iletisim stratejileri, firmamiza duyulan guvene ve kurumsal itibarimiza katki sunacaktir.
Hepinize i¢ ve dis paydaslarinizla birlikte, olumlu duygularinizin degerlendirmelerinizi
sekillendirdigi, given duygusu ve risk degerlendirmelerinizin tutarli oldugu, given dolu
gunler dileriz.

DR.BEKIiR TAMER GOKALP DR.OLKAN BUDAK



SAYFA 21

KURALLARI YIKMAK ICIN GELDI.

Film
Onerisi




insan viicudunun hayati organlarindan biridir kalbimiz. Bu organimiz diizgiin ¢alismaz ise viicudumuz
dengesini kaybeder, hatta 6lumle bile sonuclanan durumlarla karsilasiriz. Bu nedenle kalbimize iyi bakmak
ve tipki viicudumuz gibi onun saglikli bir sekilde calismasi icin gereken her seyi yapmaliyiz.

Ben isletmelerin pazarlama boliumdnu sirketin kalbi olarak goriyorum. Ancak kurumsal olmayan bir ¢ok
firma, bu bakis acisina maalesef sahip degiller. Tipki kalbimiz gibi isletmeye kan akisini saglayan en énemli
b6élim olmasina ragmen. Bahsettigim bu firmalarda diizgiin calisan bir pazarlama sisteminin bulunmadigini
goruyoruz.

Turkiye'de sirketlerin batma nedenlerinin ilk sirasinda likidite yetersizligi gelmektedir. Likidite de
vicudumuzdaki kan gibi isletmeleri hayatta tutar. Pazarlama bolumiu de likiditenin isletmeye gelmesini
saglamaktadir. Pazarlama boliuminin diazgun bir sekilde calismamasi isletmenin ihtiyaci olan likiditenin
yetersiz ya da hic gelmemesine neden olur. Bu durumda da isletme bulundugu sektdrdeki faaliyetine son
vermek zorunda kalmaktadir.

Peki isletmeler neden bu kadar 6énemli bir bolimi gérmezden gelmektedir?

Karsilastigim bu tir firmalarda en siklikla rastladigim durum, sirket sahibinin her seyi kendi basina Gstlenme
cabasidir. Pazarlama, finans ve satis gibi isletmenin hayati organlari olan bu boélimleri tamamen kendi
baslarina yapmaya calisirlar. Bunun nedenlerinden ilki giiven, ikincisi de maliyetlerdir.

Guven konusunda daha onceki yazilarimda deginmistim. Bu yazimda da maliyetler Uzerinden bahsetmek
istiyorum.

Evet bir isletmede pazarlama ekibi kurmak oldukga maliyetli gozukebilir. Bu bélimde c¢alisacak personelin
nitelikli eleman olmasi gerekmektedir. Nitelikli eleman calistirmanin tcreti de dogal olarak yuksektir. Ancak
bunun icin KOSGEB veya iISKUR gibi devlet kurumlarindan faydalanilabilir.

Ayrica faaliyet gosterilen alanin pazar arastirmasi yapilmasi énem arzetmektedir. Gerek anketlerle, gerekse
rakip firmalarin analizlerinin yapilmasi, yeni pazarlarin incelenmesi, Urtinlerinizin bulundugunuz pazardaki
yeri ya da pazara uygun olup olmadigi gibi arastirmalarin yapilmasi oldukca yiksek maliyetli olabilmektedir.

Bahsettigimiz bu maliyetleri ve diger maliyetleri de topladigimizda, isletmenin mali yapisina buyuk bir yik
binmektedir. Bu nedenlerden dolay! da, isletmeler pazarlama ekibi kurmay! ikinci plana atarlar. Ancak bu
maliyetler sirketin faaliyetinin sona erme maliyeti ile karsilastirildiginda ¢ok da fazla olmadigini gérmekteyiz.

Pazarlamanin degeri, kalbinize gosterdiginiz deger kadar 6énemli.

BULENT KORKUT

Sevgilerimle,
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FINANSCI GOZUNDEN BILANCO
OKUMA TEKNIKLERI EGITIMI
Bulent KORKUT

Bilancgo ve gelir tablosunda makyajlanmis kalemlerin tespiti ve mali
analiz oncesinde duzeltme olarak yapilmasi1 gereken aktarma ve
arindirma islemlerinin nasil yapilacaginin anlasilmasi bilanco
okuma tekniklerinin 6grenilmesi ve gelistirilmesi islenecektir.

SORUNSUZ ALACAKLARINIZ
SORUNLUYA DONUSMESIN
Bulent KORKUT

Gunumiuz kosullari ¢ok hizli bir sekilde degismektedir. Bu degisim
icerisinde firmalarin finansal yapilar1 da cesitli nedenlerle
bozulabilmektedir. Bankalarin verdikleri kredilerin saglikli bir
sekilde geri donmesi icin gerek firmalardan dogabilecek, gerekse
Bankacilik hatalarindan dogabilecek problemlerin onceden tespit
edilmesi ve bu dogrultuda onlem alma yontemleri bu egitimde
islenecektir.

360 DERECE

FIRMA YONETIMI
Bulent KORKUT

Firmalarin etkin bir sekilde yonetilmesi icin Yoneticilik, Liderlik,
Etkin Iletisim, Zaman Yonetimi ve Finansal Bilgiler konusunda
yeterli bilgiye sahip olmasi1 hedeflenmektedir.

www.3bkegitim.com.tr
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KELIMELERIN GIZEMI
Burcu KORKUT

Gun icinde ne kadar siklikla benzer kelimeleri soylediginizin farkinda
misiniz? Peki ya, yasadiginiz olaylarin, olusturdugunuz gercekligin bu
kullandiginiz kelimelerle ne kadar eslenik oldugunu biliyor musunuz?

Kullandiginiz kelimelerin hayatinizi ne kadar yonettigini gordigunuzde
once sasiracaksiniz, emin olun. Sonrasinda ozellikle bu egitimde
yapacagimiz calismalar1 gunlik hayatiniza entegre ettiginizde ise
degisim kacinilmaz olacaktir.

HEDEFI 12'DEN VURUN
Ceylan BASBUG

Is diilnyasinin beklentileri ve hali hazirda belirlenmis basarili olabilme
gerekliliklerinden apayr olarak kendi i¢ dunyamizda hedeflerimize
olan inanclarimiz, hedeflerimizi gerceklestirme yolculugunda
kendimizi daha iyi tanimamiz, yeteneklerimize ve daha fazla
yapabileceklerimize = mercek tutma  yonunde farkindaliklar
saglamaktir.

FARKINDALIK VE OZGUVEN
Ceylan BASBUG

Isimizde basarili olmak, hayal ettigimiz geliri elde etmek, istedigimiz
satis agmni kurmak, sektorde isim yapabilmek gibi nedenlerle is
hayatimizda kendimize belli hedefler koyariz.

Bu hedefler dogrultusunda da atacagimiz bazi adimlar vardir. Bu
adimlar1 atarken kendimizi durdurdugumuz durumlar veya adim
atmamizi engelleyen korkularimiz, nedenlerimiz olabilir. Butun
bunlann farkina varmak bize secim hakki verir ve oOzguvenimizi
pekistirir.

www.3bkegitim.com.tr
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DUYGUSAL GUC
Ela ORAL

Her insan herhangi bir konuda fark yaratma potansiyeline sahiptir.
Farkli bir bakisi acisi, fikir ya da bir yetenek. ‘Ortaya cikartma’
potansiyeli. Bizlerde c¢ocuklarimiza elimizden gelen en iyi egitimi
sunmaya c¢alisiyor mutlu bir hayat surmesini istiyoruz. Tipki ailemizinde
bizim icin istedigi gibi.

Bu bilgileri ortaya cikartmaya basladigimizda isler o kadarda kolay
olmuyor. Basaramam korkusu, hata yapma endisesi, hayal kirikhg,
mukemmeliyetcilik, onaylanma... Bunlar gibi bircok duygu ve inanis
devreye giriyor ama biz bu duygular1 nasil yonetmemiz gerektigini
bilemiyoruz ozellikle de daha kucuk yaslarda korkmaktan korkuyoruz

f

Oysa hayat dedigimiz olgu olculemez ya da kontrol edilemezdir.
Duygusal Gug’ ise hayatin temel yapi tasidir.

YENI CAGIN COCUKLARI INDIGO
KRISTAL GOKKUSAGI

Ela ORAL

1900 yillardan itibaren Ingiltere, Finlandiya, Hong Kong gibi bircok
ulkenin uzerinde calisip egitim sistemlerini * Bilge Cag’ cocuklarina
gore duzenledikleri bir kusaktan bahsediyoruz. Tutum ve davranis
konusunda aileleri bilinmezlige sokan 6grendigimiz bircok yontemin
etkili olmadigi bu donem c¢ocuklar1 nasildir ve bizler g¢ocuklarimizi
daha iyi anlamak ve yol gosterebilmek icin neler yapabiliriz?

www.3bkegitim.com.tr
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COCUKLARIN GOZUNDEN DUNYA
Ela ORAL

Cocuklarinizi kesfe cikmaya hazir misiniz ?

Anne rahmine dustugumiz ve ilk 8 yili kapsayan bu donemde
hayatimizi sekillendiren inanislara tutunuruz. Bu inanislar kimi zaman
hayatimizda bizi destekler forma sahipken, bazilar1 onumuzde duran
engellere donuisturler. Bu inanislar bilingli olarak degistirmedigimiz
surece, biz yetiskin oldukca alt1 daha cok cizilir ve koklenir.

Cocuklugun bu doneminde Anne, hayata karsi hissettigimiz duygulari
(korku, endise, cesaret vb. ) Baba ise; iliskileri yonetir. Is iliskisinden
tutunda arkadaslik, evlilik ve hatta hayat ile olan iliskimize kadar. Anne
ve babanin birlikte sergiledigi tutumlar gelecegimize yon verir. Bizde
sizinle birlikte cocuklarimizi kesfe ¢ikiyor, dinyaya onlarin gozlerinden
bakiyor, tamiyor ve gelecekte kendini bilen, anlayan, kolay yasayan
yetiskinlere rehberlik yapiyoruz.

PRENSES KIZIM
ASLAN OGLUM

Ela ORAL

Kimse nasil olmamiz gerektigi soylemeseydi kim olurduk ?

Bizler 3 yasimiza geldigimizde sosyal becerilerimizin gelismesi ile
cevremize ve ailemize uyum saglayabilmek igin sosyal maskeler
takmaya baslariz. Cogu zaman bilingli olmasa da c¢evremizin bize
atfettigi kelimeler oldugumuza inaniriz.

Bu inanislar hayatimizin buyuk bir bolumunu yonetir. Gelistirdigimiz
bu maskeler kimi zaman isimize yarayan ve bizi yansitan maskelerdir.
Ancak ¢ogu zamanda var olan potansiyelimizi asagida tutmamiza
neden olurlar. Bu maskelerin otesinde biz kimiz ? Cocuklarimiz hangi
Mizag'a sahip ? Kendimiz oldugumuz da kim oluyoruz ?

Bizde bu egitimde gocuklarimizda var olan kimliklerini kesfediyor ve
ortaya cikarmalar icin onlara rehberlik yapiyoruz.

www.3bkegitim.com.tr



' SAYFA 27

AYA AYAK BASMAK

TEMEL DUZEY SATIS EGITIMI
Serkan ACAR

A’dan Z’e satisin her halini gosteren bu egitimde, yeni baslayan
satis profesyonellerinin ve kariyerlerinde satis meslegini diistinen
katilhimcilarin temel duzeyde satis kavramlarini anlamalari, satis
tekniklerini ogrenmeleri, gelistirmeleri ve de becerilerini
artirmalar1 hedeflenmistir. Egitim interaktif bir anlayisla, iletisimi
benimseyen, gorsel ve videolarla suslenmis, motive edici
niteliktedir.

SATISIN ZIRVESINE
YOLCULUK

Serkan ACAR

Bu egitimi sektore yillarim1 vermis, tecrubeli, hafizasinda bir ¢ok
hikayesi olan ve satisa gonul vermis satis profesyonellerinden bir
orkestra olusturmak ve hi¢ c¢alinmamis sarkilar1 c¢almak igin
tasarladik.

Satisin ruhunu bilen, jazz halini ve haz halini yasamis olan satis
profesyonellerine bildiklerini yeniden gozden gegirmeleri ve yeni
trendleri, kurumsal satisin bugununu, satis sureclerini, yeni
teknikleri, musteri icin danismanlik ve de farklilik olusturma
tekniklerini konusmak icin “Ileri Duzey Satis Egitimi” ile
karsimizdayiz.

DIKSIYON VE GUZEL KONUSMA
SANATI

Mesut IZGI

Gunluk yahut ozel ikili gorusmelerimizde sozcuklerimizin daha
temiz ve yalin ¢ikmasi acisindan onemli bir aractir. Diksiyon
calismasi, Kkisinin bir topluluk oniunde kendini daha rahat
hissedebilmesi, heyecanini kontrol altinda tutup, sesini dogru bir
bi¢cimde kullanmasina fayda saglar.

www.3bkegitim.com.tr
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HAFIZA GELISTIRME VE KALICI

OGRENME HAFIZA TEKNIKLERI
Ilkay TERCAN

Daha fazla bilgiyi, daha kisa surede depolaylp uzun sure
hatirlayabileceksiniz. Yabanci dildeki kelimeleri kolayca 6grenecek ve
hatirlayacaksiniz. Gorsel, isitsel ve sayisal hafizaniz gelisecek.
Okudugunuz kitap, ders kitab1 ve notlarim1 kalici olarak hafizanizda
tutabileceksiniz. Yazili metin veya notlara bakmadan uzun sure
konusma yapabileceksiniz.

UYGULAMALI iSIM VE YUZ
HATIRILAMA EGITIMI

Ilkay TERCAN

ihtiyac duydugumuz en énemli yeteneklerden biri insanlarin isimlerini
hafizamizda tutabilme yetenegidir. Yapilan bir arastirma insanlarin
basar1 ve kazan¢ duzeylerini etkileyen faktorler arasinda %80-90
oraniyla insan iliskilerinin etkili oldugunu gostermektedir. Hepimiz
tanistigimiz insanlarin isimlerinin hafizamizda kalmasini istiyoruz.
Ama c¢ogu zaman tanmstiktan 1-2 dakika bile ge¢meden isimlerini
unutuveriyoruz. Isim-Yiiz Hatirlama Egitiminin amac1 teorik
bilgilerden ziyade uygulama agirlikli olup, katilimcilara bol uygulama
yaptirarak, sistemi mutlaka ogretmektir. Egitim sonunda isimleri ve
yuzleri artik cok kolay ve eglenceli bir sekilde oOgrenecek ve
unutmayacaksiniz.

www.3bkegitim.com.tr
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NEUROMARKETING BILIMI
(ALGI YONETIMI)

Serkan UYGUR

Dunya genelindeki isletmeler, potansiyel musteri ve tuketici
gruplarina hitap ederek urettigi Uriin ve hizmetleri pazarlayip
satarak, piyasada surdiirilebilir olmak isterler. Isletmeler
potansiyel musteri ve tuketici gruplarina ulasarak, onlarin daha
fazla satin almasim tesvik edici calismalar yaparlar. Bu calismalarn
yapabilmek icin, neuro marketing biliminden destek alinmasi
gerekmektedir.

PAZARLAMA STRATEJILERI
Serkan UYGUR

Dunya ekosisteminde, pazar payinin gelismesinde ve gelistirilmesinde,
yeni Dbilgilerin ve yeni bolgelerin gelismesinde kritik Onem
tasimaktadir. 2020 yilh itibariyle, musteri ve tuketici davranislar
deneyimleri degismistir. Bu aliskanliklarin eski yapisi ve yeni boyutu
olarak inceleyecegiz.

ALFA KUSAGI
VE
JENERASYONLAR

Serkan UYGUR

Musteri ve Tuketici gruplarinin davraniglari, global ekonomiye
yon vermektedir. Jenerasyonlar; demografik ve kulturel
yapilarina uygun bircok aliskanliklara sahiptirler. Bizler, yeni
kusaklar1 anlayarak, gelecege saglam adimlar atarak ilerlemek
istiyoruz.

www.3bkegitim.com.tr
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Bizimle oldugunuz icin_\%\\ |
tesekkur ederiz.

Gorus ve onerileriz icin bize
akademidergi@3bkegitim.com.tr
adresinden ulasabilirsiniz.

3BK AKADEMI

L B
@. 3bk akademi n@Bhkakademi

m 3BK AKADEMI g 3BK Akademi
©Voulube 3BK AKADEMI TV

@

3BK AKADEM|




.-..«é*‘* '&\%?\\\% " ﬂ

Qj\&\ =

= . \
= Iletisim % | e n

g y
-

- 3BK AKADEM

www.3bkegitim.com.tr "‘ | —

akademidergi@3bkegitim.com.tr -



