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SAYFA 02

HOŞ GELDİNİZ
Dünya dönüşüyor, yöntemler değişiyor, baki

kalanlardan biri ise “Pazarlama”. Hem tam

yaşamın içinde hem de iş dünyasında çok

önemli bir etkiye sahip. 

Bireysel yaşamlarımızdan, müziğe,

kariyerden finansa, kuşaklar arasındaki

farklardan satışın gerçekleştirilmesine

kadar çok farklı, bir o kadar da insanı

ilgilendiren konulara değinerek anlatmaya

ve paylaşmaya çalıştık bu konuyu.

İçinizde bir ilham oluşturması temennisiyle,

harekete geçtiğiniz ve dahasına doğru yol

aldığınız bir ay olmasını dileriz.

Sevgilerimizle,



Dünyanın en iyi fikrine, ürününe, hizmetine de sahip olsanız pazarlamasını yapmadığınızda

bir anlam ifade etmeyecektir. Aynı zamanda bu fikir, ürün ve hizmetle yaşamlarını

kolaylaştıracağınız, yaşamlarında fark yaratacağınız kişileri ve kurumları da bundan

mahrum bırakmış olacaksınız. Pazarlama, ürünü çıkaran/hizmeti sunanla bunu kullanacaklar

arasındaki köprüyü oluşturur. Bu köprü olmadan da maddi ve manevi dahasına açılmak

maalesef mümkün olmaz.

Evet bu kadar kesin söylüyorum; içinizden benim pazarlama yapmaya ihtiyacım yok ki

diyenler olabilir. Belki de yapmak istemiyorum diyenler, ya da benim zaten herhangi bir

ürünüm/hizmetim yok ki, neyin pazarlamasını yapacağım da diyebilirsiniz. Oysaki yaşamın ta

kendisi bir market ve her an pazarlama yapmak zorunda kalıyoruz. Bir arkadaşınızla

konuşurken yeteneklerinizden bahsettiğinizde, bir işe başvurusunda ve tabi ki iş

görüşmesinde, kariyer toplantılarınızda, hemen hemen her an ve her yerde pazarlama

yapıyoruz, yapıyorsunuz. 

Tam bu noktada biraz durun ve düşünün, ne demek istediğimi daha net anlayacaksınızdır.

Burada ufak bir not, satış değil yaptığınız, pazarlama, ve ikisi arasında çok fark var. Satış,

pazarlamanın sonucudur, köprünün diğer ucu yani. İşi aldığınızda, kariyerinizde

yükseldiğinizde, bir aşka başladığınızda, ürününüzün/hizmetinizin karşılığında para

aldığınızda satışı gerçekleştirmiş olursunuz, son noktada.

Madem yaşamın her alanında pazarlama yapıyoruz, yapmak zorundayız, o zaman bilinçli

pazarlama yapmak en iyi yoldur. Daha keyifli arkadaşlıklar, daha doyumlu bir aşk, daha

bereketli bir işiniz olsun istiyorsanız, kendinizi, özelliklerinizi, yapabileceklerinizi,

potansiyelinizi iyi tanıyın ve hak ettiği değeri önce siz verin. Saklandığınızda,

yapabileceklerinizi küçümsediğinizde, potansiyeliniz ortaya çıkarmadığınızda kendinize ve

sizinle eşleşebileceklere en büyük ihaneti yapmış olursunuz.

Potansiyelinizi kullandığınız ve harekete geçtiğiniz bir ay olmasını dilerim.

Sevgiyle,

BURCU KORKUT
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Önerisi
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ERİM HISIM

Pazarlama malum çok geniş bir kavramdır. Her alanda ve sektörde olmazsa olmaz olan.

Olmadığında satışa sekte vuran ve önünü kesen.

Bu geniş kavramı kariyer konusunda çalışmaları olan ben, işe giden yol bağlamında ele

almak istiyorum.

Birbirine yakın akraba, hatta kardeştir satış ve pazarlama. Konuyu kariyer perspektifinden

ele aldığımızda iki küçük benzetme yapmak yerinde olur.

Satışa hazırlık aşaması olan pazarlama, söz konusu kariyer ise özgeçmişe benzetilebilir.

Özgeçmiş olmadan mülakat olmaz, bizi görüşmeye davet bile etmezler.

Pazarlama olmadan ise satış olmaz. Ortamı hazırlamadan satıcıyı sahaya sürersek satış

sonlanmayacaktır.

Özgeçmiş olmadan görüşme olamaz, tutun ki oldu, bu mülakat kolay kolay işe alım ile

sonuçlanmaz.

Başka bir benzetme savaş durumu üzerinden yapılabilir. Topçunun işlevi pazarlamaya,

piyadenin ki ise satışa karşılık gelebilir.

Topçu sahayı yakın dövüşe hazırlarsa, piyade arazide işini rahat görecektir.

Topçu olmazsa araziye ulaşılamazken, bölgeyi ele geçirebilmek ve bayrağımızı dikmek de

piyade olmazsa olmaz.

Biri olmadan öbürünün olamadığı elmanın iki yarısıdır satış ve pazarlama…



Kitap

Önerisi
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CEYLAN BAŞBUĞ

SAYFA 07

Pazarlama kelime anlamına bakıldığında iş dünyasına ait bir kavram olarak, üretici, tüketici, ürün,

fayda ve hizmet, sektör, pazar, rekabetçi firma analizleri gibi kavramları akla getirir. Bir sektörde

başarılı olmak için satmak istediğiniz ürünü iyi tanıyor olmak, tüketicinin talep ve ihtiyaçlarını iyi

biliyor olmak gerekir. 

Bunu kişisel gelişim açısından ele alırsak insanın içsel olarak kendi istek ve ihtiyaçlarını iyi bilmesi

gerekir ki, istediği hayatı yaratma fırsatını verebilsin kendine. Kendi istek ve ihtiyaçlarını içsel olarak

bilmek ne demektir. Otomatiğe bağlamış şekilde bizden beklenenleri yaşamak yerine ruhumuzun

isteklerini duyabilmek ve o yönde gidebilmektir. Bazen istediğimizi sandığımız şeyleri tamamen

derindeki korkularımız nedeniyle bir perde, bir örtbas olarak farkında olmadan kullandığımızı

görürüz. Bunu fark ettiğimiz anda eğer derindeki korkuların yersizliği veya arzunun korkuya galip

gelmesi söz konusuysa, iç dünyamıza sahip olmak istediğimiz şeylerin güzelliklerini, sahip

olunduğunda elde edilecek avantajları göstermek bir nevi pazarlamak o yönde inançlarımızı

değiştirmek için güzel bir yöntemdir. İnanç odaktır, odak yaratımın anahtarı. 

Seth Godin, “ İnsanların istediği şey, sevdikleri bir şeyi satın aldıklarında hissettikleri ekstra duygusal

bonustur.” diyerek tanımlamıştır pazarlamayı. Bir şeye sahip olmak, onu satın alma gücünün ruha

pozitif bir etkisi vardır. Çünkü orada gücünü, bolluğunu bereketini, ona erişme yetini deneyimlersin.

Bir anlamda açlığını doyurur, doyuma ulaşırsın. Acıkınca yemek yemek ve karnını doyurmanın

sonucundaki his gibi… Benliğine maddi manevi sahip olduklarını gösterdikçe, yaratım gücünü daha

rahat içinde hissedersin. Daha şükran enerjisinde olur, kendine güvenini arttırır, atmak istediğin

adımlar için daha cesaretli olursun. Bu çizgide giden odak, inanç ve yaratım süreci içsel olarak

kendimize verdiğimiz bonuslar olarak tezahür eder hayatımızda. 

Bakış açımızı pozitif taraftan yönetebilmek için iç dünyamıza gösterdiğimiz olumlu sebepler,

kendimize müthiş bir pazarlamadır. 

Yani kendimize, korkularımızdan, koyduğumuz sınırlardan bağımsız olan gerçek özümüzü gösterme

pazarlama sanatıdır. 



Konuyu bir de iç dünyamıza yaptığımız pazarlamanın olumlu etkilerinin dış dünyaya nasıl

yansıdığı kısmından ele almak istiyorum. 

Enerji her şeydir. Enerjimiz konuşur.Bu yüzden pozitif düşünce, kendini motive eden odakta

olmanın önemini insanlara anlatırken fazladan efor sarfetmemize, ispat alanına geçmemize

gerek yoktur. Çünkü arka planda enerjimiz zaten bu pazarlamayı kendi yapar. Anlattıklarımız,

odağımız, inançlarımızın sonucu yaydığımız enerji, hayalini kurduğumuz hayatı keyifle,

kolaylıkla yaratma gücümüz olduğunu gösteren en büyük pazarlamamızdır.

Pazarlama, müşteriye elde edeceği faydayı cezbedecek şekilde gösterme sanatıdır. 

Pozitif odak da benliğimize içsel gücümüzü pazarlama sanatıdır…




CEYLAN BAŞBUĞ
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SERKAN UYGUR

SAYFA 10

Bir ürün, hizmet ve teknolojinin; müşteri ve tüketici gruplarının istek, ihtiyaç ve duygusal

dürtülerine hitap etmesi, ilk sahip olma arzusunun hayata geçirilerek ilgili ürün ve

hizmetlerin; tanıtımı, ikna çabası olup detaylı sunumunun karşı tarafa yapılmasına

pazarlama diyoruz.

Pazarlama, insanoğlunun anne karnına cenin olarak düşmesi ile başlar, doğumundan,

hayatı boyunca elde edeceği tecrübe ve deneyimler ile şekillenir.

Pazarlama Bir Bilimdir.

Pazara sunulacak; ürün, hizmet ve teknolojiye yönelik malların AR-GE departmanlarında

bilimsel çalışmalar ile geliştirilerek, toplam talebe sunulmasıdır.  

Niş pazara ve demografik yapılara uygun teknolojiler, sürdürülebilir ürün yaşam eğrisi

yeşil pazarlama stratejileri ile geliştirilir.

Pazarlama mesleği icra edilirken, satış tekniklerinden bahsedilemez. Çünkü pazarlama ve

satış birbirinden farklı bilimlerdir.

Pazarlama Sanattır.

Pazarlama stratejileri inovasyon sürecinden geçer. İnovasyon, yaratıcılığın sanat

becerisinde hayat bulmasıdır.

Sanat becerisi gelişmiş kişiler; tasarım odaklı düşünür, müşteri deneyimleme haritası

çıkarır ve yaratıcı odaklı pazarlama çalışmalarına imza atarlar.

PAZARLAMA



Arttırılmış Sanal Gerçeklik,

Hologram,

Fijital Teknoloji,

Chatboot.

Yapay Zekâ Çağı Pazarlama Stratejileri

2020 yılı web 4.0 yapay zekâ çağı ile pazarlama stratejileri gelişmiştir.

Stratejik Pazarlama Yöntemleri:

• Geleneksel Pazarlama Yöntemleri,

• Klasik Pazarlama Yöntemleri,

• Modern Pazarlama Yöntemleri,

• Sosyal Medya Pazarlama Yöntemleri,

• Dijital Pazarlama Yöntemleri,

• Yapay Zekâ Pazarlama Yöntemleri,

Pazarlama ve Hayatımızdaki Yeri

• Pazarlama ve Kuşaklar: 

Yetişkinler, 1946 yılı ve öncesi, Sessiz kuşak, Baby Boomers,  X kuşağı, Y kuşağı, Z kuşağı

ve Alfa kuşağı, Beta kuşağından oluşur. Demografik ve kültürel farklılıklar, hepimizin farklı

yaşamlar sürmesine zemin hazırlıyor. Teknolojinin 2020 yılı ile değişim göstermesi,

kuşaklar arasındaki etkileşimi pozitif yönde tetikliyor.

• Pazarlama ve Girişimcilik:

2020 yılı yapay zekâ çağı ile sermayesiz girişimcilik modelleri gelişirken, kuşaklar

arasındaki görüş farklılıkları ortadan kalkarak stratejik pazarlama yaklaşımları yükseliş

ivmesi gösteriyor. 

• Pazarlama ve Yapay Zekâ Teknolojileri:

2020 yılı web 4.0 yapay zekâ çağında, pazarlama enstrümanları rahatça kullanılırken, yeni

sektörlerin teknolojilere entegresi basitleşiyor.

SAYFA 11

SERKAN UYGUR



• Pazarlama ve İtibar Yönetimi:

Geçmişten gelen; tecrübe, deneyim ve bilgi birikimi geleceğe güven inşa etmemizde temel

yapı taşlarıdır. Sanal mecralarda; kalite, hizmet ve güven elde etmek işletmelere, yeni

mecraların kazanımlarına olanak sağlıyor.

• Pazarlama ve İnovasyon:

Beyin fırtınası yaparak, eldeki; ürün, hizmet ve teknolojinin geliştirilmesi çalışmalarıdır.

İnovasyon bir icat değildir. 

• Pazarlama ve Strateji:

Pazarlama yolculuğunun başlangıç noktası strateji çalışmalarıdır. Rakiplerimizi tanımak,

etkileşim kurmak ve sürdürülebilir politikaları hayata geçirmek. 

Strateji; öngörülü hareket etmeyi, rakiplerimiz ile yan yana olmayı ve piyasa ekonomisinde

sürdürülebilir ilişkiler geliştirmeyi gerektirir.

• Pazarlama ve Vizyonerlik:

Sektörü iyi analiz ederek, uluslararası arenada ve yerelde üretimi teşvik edici çalışmalar

yapmayı gerektirir.

• Pazarlama ve Kariyer Yönetimi:

Geleceğimizi sağlam temeller üzerine inşa edebilmek için, bilinçli adımlar atmalıyız. Kariyer

yönetimimizi; planlı ve programlı yönetmeliyiz.

2020 yılı Yapay Zekâ Çağında; Dijital CV mi? Klasik CV mi?

2020 yılı ile pazarlama stratejileri tamamen değişti, hepimizin değişime ayak uydurması

gerekiyor.

SAYFA 12
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Web sitesi kurmak,

Blog sayfası açmak,

Ürün, hizmet ve teknoloji geliştirmek,

Girişimciliğinizi tüm dünyaya tanıtmaktan geçer.

 Meta – Metaverse (Facebook, İnstagram, Twitter ve Occus VR)

Arttırılmış Sanal Gerçeklik

Hologram

Fijital Teknoloji

Yeni Stratejik Teknolojiler

Linkedin, 

Yeni Yapay Zekâ Teknolojileri

Youtube ve daha fazlası.

Yeteneklerimizi ve becerilerimizi, sanal mecralarda tanıtmanın en pratik yolu:

Gelecek; Global Mecralarda Yer Edinmekten Geçer…

• Pazarlama ve Sosyal Medya:

Yeni nesil pazarlama ekonomisinde girişimcilik modellerinde sosyal medya büyük bir paya

sahiptir. 

Yeni Pazarlama Stratejileri, Gelecek Yıllara Damgasını Vuracak

• Pazarlama ve Meta – Metaverse,

• Pazarlama ve Neuro Marketing Bilimi,

• Pazarlama ve Neurolink,

• Pazarlama ve Blockchain,

• Pazarlama ve Stratejik Teknoloji,

• Pazarlama ve Yapay Zekâ Stratejik İçerik Yönetimi,

• Pazarlama ve Beta Kuşağı,

• Pazarlama ve Dijital Teknoloji:

• Pazarlama ve Oyun,

• Pazarlama ve Tasarım Odaklı Düşünme,

• Pazarlama ve İnovasyon Teknikleri,

• Pazarlama ve Reaktif Proaktif Stratejiler,

• Pazarlama ve Stratejik Analiz,

• Pazarlama ve AR-GE,

• Pazarlama ve Sürdürülebilirlik,

• Pazarlama ve Marka Kişisel Markalaşma,

• Pazarlama ve İnteraktif Stratejik İnovasyon.

SAYFA 13
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SAYFA 14

Arkadaş ortamlarında yaptığımız sohbetlerde, tatile gittiğimiz yerleri anlatmak,

pazarlamadır.

İş başvuru sürecinde, insan kaynakları ile yapılan görüşmelerimizde; kendimizi karşı

tarafa anlatmamız, özelliklerimizden bahsetmemiz ve yeteneklerimiz hakkında bilgiler

vermemiz, kendimizi pazarlamadır.

Pazarlama Hayatımızın Her Anında

Pazarlama Örnekleri:

örnekler çoğaltılabilir.

Pazarlama, tarihin her döneminde toplumların yaşamlarına yön veriyor.

2020 yılı yapay zekâ çağının etkilerine bakıldığında, hayatımızın içinde bulunan ve

yaşamımızı etkileyen; ürün, hizmet ve teknoloji grupları insan hayatını basitleştirmiş ve

pratik kullanım alanları oluşturmuştur.

2020 yılı öncesinde, teknolojik gelişmelere bağlı olarak işletmelerin piyasa arz ve talebine

sundukları; ürün ve hizmetler toplumlara pazarlanır, oluşacak talebe uygun pazar

bölümlendirme yapılarak, sürdürülebilir politikalara imza atılırdı.

Pazarlama, dünya toplumlarının ekonomik ve teknolojik gelişmelerine yön vererek, değişen

ekosisteme hepimiz uyum sağlayarak iş ve sosyal hayatımızı şekillendireceğiz.

SERKAN UYGUR

SERKAN UYGUR
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SAYFA 16

SERKAN ACAR

P-AZARLAMA KÜLTÜRÜ

Tırtılın kelebeğe dönüşümü gibi pazarlamada büyük bir dönüşüm hikayesine sahip.

Günümüzde tüketici davranışlarının temelini oluşturan kavramların ne denli değişken

olduğunu söylemeye gerek dahi yok. Asıl mesele bu dönüşüm hikayesini doğru

yönetebilmekte.

Peki pazarlama süreci bugün nasıl yönetiliyor? Ve tüketicilerin pazarlamadan anladığı şey ne?

“Pazarlama, insanların dikkatini çeken bir yarışmadır.” der Seth Godin. Günümüz şirketleri

pazarlamanın birçok alt başlığını oluşturan konuları, değişimleri ve gelişimleri sürekli

gündemlerinde tutmaktadırlar. Ciddi anlamda büyük bir yarış var bu konuda. Tabi sürecin

yönetiminde bir takım sorunlar olduğu gibi bir o kadar da başarılı sonuçlar söz konusu.

Bu alt başlıklar içerisinde bugün en yoğun karşılaştığımız alan sanırım nöro pazarlama. Tabi

bu alan sayesinde insan beyninin sınırlarının ve bununla beraber duyguların ne denli değişken

sonuçlar çıkardığı ortaya çıkmıştır. Rasyonel olma çabasının çok daha ötesinde duyguların

analizi ve sosyal etki pazarlama tarafında yepyeni konuları ortaya çıkarmıştır.

Bununla beraber günümüzde en fazla kullanılan yöntemlerden bir diğeri ise referanslı

pazarlamadır. Referans konusu kadar satma ve satın alma davranışlarına etki eden daha güçlü

bir tetikleyici yoktur diye düşünüyorum. İnsanların birbirine bir ağ ile bağlanması, bu ağ

sayesinde güven ortamının oluşması ve alınacak her kararın temelinde büyük paya sahip

olması, şirketler açısından ciddiye alınması gereken bir konu.

Bugün dünyanın en büyük organizasyonları ve şirketi bu iki pazarlama anlayışını aktif olarak

kullanmaktadırlar. Bu sayede hayatımıza her gün yepyeni uygulamalar girmektedir.

Tüketici tarafında ise işler biraz daha karışık. Birçok insan henüz pazarlamanın varlığından

bihaber. Şirketlerin kendilerine ulaşırken kullandıkları sayısız yöntemin, maruz kalınan

reklam faaliyetlerinin ve bununla beraber beyinlere gönderilen esrarengiz sinyallerin kozmik

etkisi altındayız.

Pazarlama kavramını bir de azarlama şeklinde kullanan şirketler var. Bunların büyük bir

kısmının temel mesajı “Sadece Al”. Tabi ki şirketler açısında bu durum değerli ama

sürdürülebilir ilişkiler kurmayı zorlaştıran bir durum. Pazarlama bir sistem, bir donanım, bir

ekip ve bir kültür meselesi. Eğer sağlam bir pazarlama anlayışına sahipseniz, şirketinizin satış

tarafı emin olun efsane işler yapacaktır. Ama halen pazarlama ve satış arasında bir fark

olmadığını düşünenlerdenseniz işte o zaman başarısızlar listesindeki yerinizi aldınız demektir.

 

Bir organizasyonun bütününü kapsayan bir kültür emin olun sizi geleceğe taşıyacaktır. Bu

nedenle son olarak diyoruz ki, şirketinizde azarlama değil, pazarlama kültürü oluşturun. 



Kitap

Önerisi
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MURAT  

PINAR ÖZDEMİR

SAYFA 18

Beethowen 5 senfonisi'ni dört vuruşlu giriş melodisi ile yazmış olmasaydı acaba bu eser bu

kadar akıllarda kalır, asırlar boyu insanların kulaklarına ve kalplerine yerleşir miydi... 

Bir anlamda bir eserin giriş kısmı bir ürünün pazarlanması gibi düşünülebilir... 

Korteks düzeyinde iyi etki bırakan bir ürünün insanların tercih sebebi olması pazarlamada

önemli bir noktadır... 

Müzikal eserlerin girişlerindeki ilk tanımlama ise, tanıdık gelmesi itibari ile etkileyici şekilde

hatıralara, oradan da kalplere yerleşir... 

Öyleyse müzikal eserlerimiz girişleri, eğer dikkat ederseniz, daima akılda kalıcı introlar ile

gerçekleştirilir...

Belki de bu hoş bir pazarlama tekniğidir... 

Sevgilerimle...



Film

Önerisi
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Günümüzün rekabetçi pazar koşullarında, tüm ürün ve hizmetler gibi finansal araçları

pazarlayan kurumlar da yeni yatırımcılara ulaşmak ya da mevcut yatırımcılarını korumak

için mücadele etmektedir. İster kamu tarafından ihraç edilen isterse özel sektörün dayanak

varlık oluşturarak ihraç ettiği finansal araçlara baktığımızda, çoğu zaman işlem gören

fiyatların piyasa beklentileri ya da bireysel öngörülerimizle örtüşmediğini görürüz. Çözmeye

çalıştığımız çok bilinmeyenli denklemde ağırlıklandıramadığımız bir katsayı olabileceğini

hep düşünmüşüzdür. Örneğin, pek çok kurumsal süreç ve pazarlama faaliyetleri sonrasında

halka arzı gerçekleşen bir hisse senedi, bazen sektör ortalamasının üzerinde bir fiyattan ya

da benzer finansal rasyolara sahip aynı sektöründe faaliyet gösteren diğer firmalara oranla

negatif ayrışabilmektedir. Bu noktada acaba halka arz öncesi oluşturulan pazarlama

stratejileri mi sorgulanmalıdır? Yoksa firmaya duyulan güven mi? Sorduğumuz soruların

birden fazla cevabı olsa da, sorularda geçen “güven” kelimesi her kapıyı aralayabilecek bir

anahtar gibidir. Öyle ki pazarlama ilişkileri literatürüne göre, sadece yeni müşteriler

kazanmak için değil, aynı zamanda mevcut müşterileri korumak için de “firmaya duyulan

güven” son derece önemlidir. 

 

Halka açık firmaların yatırımcı ilişkileri departmanı, aynı zamanda firma itibarına da katkı

sunan önemli bir fonksiyon içerir. Yatırımcıların, analistlerin ve dış paydaşların firma

hakkında erişmeleri gereken bilgileri ya da geleceğe ait firmanın çizdiği vizyonu yansıtırlar.

Bu nedenle aslında firmaya duyulan güven ve firma itibarı üzerinde yaptıkları son derece

önemli etkisi olan çalışmalar, aynı zamanda iletişim stratejilerinin planlanmasını ve

uygulanmasını zorunlu kılmaktadır. Bir anlamda “güven” dediğimiz her kapıyı açan sihirli

anahtara giden yollardan birinin “iletişim stratejilerinin planlanması ve uygulanması”

olduğunu düşünülebilir.

Sadece dış müşterilerimize değil, aynı zamanda iç paydaşlarımız için de uygulayacağımız

iletişim stratejileri, firmamıza duyulan güvene ve kurumsal itibarımıza katkı sunacaktır.

Hepinize iç ve dış paydaşlarınızla birlikte, olumlu duygularınızın değerlendirmelerinizi

şekillendirdiği, güven duygusu ve risk değerlendirmelerinizin tutarlı olduğu, güven dolu

günler dileriz.

SAYFA 20

DR.BEKİR TAMER GÖKALP DR.OLKAN BUDAK

FİNANSAL ARAÇLARIN 

PAZARLANMASINDA 

BİR ARAYÜZ: 

GÜVEN
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İnsan vücudunun hayati organlarından biridir kalbimiz. Bu organımız düzgün çalışmaz ise vücudumuz
dengesini kaybeder, hatta ölümle bile sonuçlanan durumlarla karşılaşırız. Bu nedenle kalbimize iyi bakmak
ve tıpkı vücudumuz gibi onun sağlıklı bir şekilde çalışması için gereken her şeyi yapmalıyız.

Ben işletmelerin pazarlama bölümünü şirketin kalbi olarak görüyorum. Ancak kurumsal olmayan bir çok
firma, bu bakış açısına maalesef sahip değiller. Tıpkı kalbimiz gibi işletmeye kan akışını sağlayan en önemli
bölüm olmasına rağmen. Bahsettiğim bu firmalarda düzgün çalışan bir pazarlama sisteminin bulunmadığını
görüyoruz.

Türkiye'de şirketlerin batma nedenlerinin ilk sırasında likidite yetersizliği gelmektedir. Likidite de
vücudumuzdaki kan gibi işletmeleri hayatta tutar. Pazarlama bölümü de likiditenin işletmeye gelmesini
sağlamaktadır. Pazarlama bölümünün düzgün bir şekilde çalışmaması işletmenin ihtiyacı olan likiditenin
yetersiz ya da hiç gelmemesine neden  olur. Bu durumda da işletme bulunduğu sektördeki faaliyetine son
vermek zorunda kalmaktadır.

Peki işletmeler neden bu kadar önemli bir bölümü görmezden gelmektedir?

Karşılaştığım bu tür firmalarda en sıklıkla rastladığım durum, şirket sahibinin her şeyi kendi başına üstlenme
çabasıdır. Pazarlama, finans ve satış gibi işletmenin hayati organları olan bu bölümleri tamamen kendi
başlarına yapmaya çalışırlar. Bunun nedenlerinden ilki güven, ikincisi de maliyetlerdir.

Güven konusunda daha önceki yazılarımda değinmiştim. Bu yazımda da maliyetler üzerinden bahsetmek
istiyorum.

Evet bir işletmede pazarlama ekibi kurmak oldukça maliyetli gözükebilir. Bu bölümde çalışacak personelin
nitelikli eleman olması gerekmektedir. Nitelikli eleman çalıştırmanın ücreti de doğal olarak yüksektir. Ancak
bunun için KOSGEB veya İŞKUR gibi devlet kurumlarından faydalanılabilir.

Ayrıca faaliyet gösterilen alanın pazar araştırması yapılması önem arzetmektedir. Gerek anketlerle, gerekse
rakip firmaların analizlerinin yapılması, yeni pazarların incelenmesi, ürünlerinizin bulunduğunuz pazardaki
yeri ya da pazara uygun olup olmadığı gibi araştırmaların yapılması oldukça yüksek maliyetli olabilmektedir.

Bahsettiğimiz bu maliyetleri ve diğer maliyetleri de topladığımızda, işletmenin mali yapısına büyük bir yük
binmektedir. Bu nedenlerden dolayı da, işletmeler pazarlama ekibi kurmayı ikinci plana atarlar. Ancak bu
maliyetler şirketin faaliyetinin sona erme maliyeti ile karşılaştırıldığında çok da fazla olmadığını görmekteyiz. 

Pazarlamanın değeri, kalbinize gösterdiğiniz değer kadar önemli.

Sevgilerimle, BÜLENT KORKUT
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Şirketlerin
Kalbi

PAZARLAMA
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360 DERECE 

FİRMA YÖNETİMİ

Bülent KORKUT

Firmaların etkin bir şekilde yönetilmesi için Yöneticilik, Liderlik,

Etkin İletişim, Zaman Yönetimi ve Finansal Bilgiler konusunda

yeterli bilgiye sahip olması hedeflenmektedir.

FİNANSÇI GÖZÜNDEN BİLANÇO

OKUMA TEKNİKLERİ EĞİTİMİ

Bülent KORKUT

Bilanço ve gelir tablosunda makyajlanmış kalemlerin tespiti ve mali

analiz öncesinde düzeltme olarak yapılması gereken aktarma ve

arındırma işlemlerinin nasıl yapılacağının anlaşılması bilanço

okuma tekniklerinin öğrenilmesi ve geliştirilmesi işlenecektir.

SORUNSUZ ALACAKLARINIZ

SORUNLUYA DÖNÜŞMESİN

Bülent KORKUT

Günümüz koşulları çok hızlı bir şekilde değişmektedir. Bu değişim

içerisinde firmaların finansal yapıları da çeşitli nedenlerle

bozulabilmektedir. Bankaların verdikleri kredilerin sağlıklı bir

şekilde geri dönmesi için gerek firmalardan doğabilecek, gerekse

Bankacılık hatalarından doğabilecek problemlerin önceden tespit

edilmesi ve bu doğrultuda önlem alma yöntemleri bu eğitimde

işlenecektir.
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Gün içinde ne kadar sıklıkla benzer kelimeleri söylediğinizin farkında

mısınız? Peki ya, yaşadığınız olayların, oluşturduğunuz gerçekliğin bu

kullandığınız kelimelerle ne kadar eşlenik olduğunu biliyor musunuz?

Kullandığınız kelimelerin hayatınızı ne kadar yönettiğini gördüğünüzde

önce şaşıracaksınız, emin olun. Sonrasında özellikle bu eğitimde

yapacağımız çalışmaları günlük hayatınıza entegre ettiğinizde ise

değişim kaçınılmaz olacaktır.

KELİMELERİN GİZEMİ

Burcu KORKUT

SAYFA 24

HEDEFİ 12'DEN VURUN

İş dünyasının beklentileri ve hali hazırda belirlenmiş başarılı olabilme

gerekliliklerinden apayrı olarak kendi iç dünyamızda hedeflerimize

olan inançlarımız, hedeflerimizi gerçekleştirme yolculuğunda

kendimizi daha iyi tanımamız, yeteneklerimize ve daha fazla

yapabileceklerimize mercek tutma yönünde farkındalıklar

sağlamaktır.

Ceylan BAŞBUĞ

İşimizde başarılı olmak, hayal ettiğimiz geliri elde etmek, istediğimiz

satış ağını kurmak, sektörde isim yapabilmek gibi nedenlerle iş

hayatımızda kendimize belli hedefler koyarız. 

Bu hedefler doğrultusunda da atacağımız bazı adımlar vardır. Bu

adımları atarken kendimizi durdurduğumuz durumlar veya adım

atmamızı engelleyen korkularımız, nedenlerimiz olabilir. Bütün

bunları farkına varmak bize seçim hakkı verir ve özgüvenimizi

pekiştirir.

FARKINDALIK VE ÖZGÜVEN

Ceylan BAŞBUĞ
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Her insan herhangi bir konuda fark yaratma potansiyeline sahiptir.

Farklı bir bakışı açısı, fikir ya da bir yetenek. ‘Ortaya çıkartma’

potansiyeli. Bizlerde çocuklarımıza elimizden gelen en iyi eğitimi

sunmaya çalışıyor mutlu bir hayat sürmesini istiyoruz. Tıpkı ailemizinde

bizim için istediği gibi.

Bu bilgileri ortaya çıkartmaya başladığımızda işler o kadarda kolay

olmuyor. Başaramam korkusu, hata yapma endişesi, hayal kırıklığı,

mükemmeliyetçilik, onaylanma… Bunlar gibi birçok duygu ve inanış

devreye giriyor ama biz bu duyguları nasıl yönetmemiz gerektiğini

bilemiyoruz özellikle de daha küçük yaşlarda korkmaktan korkuyoruz

Oysa hayat dediğimiz olgu ölçülemez ya da kontrol edilemezdir. ‘

Duygusal Güç’ ise hayatın temel yapı taşıdır.

DUYGUSAL GÜÇ

Ela ORAL

SAYFA 25

YENİ ÇAĞIN ÇOCUKLARI İNDİGO

KRİSTAL GÖKKUŞAĞI

1900 yıllardan itibaren İngiltere, Finlandiya, Hong Kong gibi birçok

ülkenin üzerinde çalışıp eğitim sistemlerini ‘ Bilge Çağ’ çocuklarına

göre düzenledikleri bir kuşaktan bahsediyoruz. Tutum ve davranış

konusunda aileleri bilinmezliğe sokan öğrendiğimiz birçok yöntemin

etkili olmadığı bu dönem çocukları nasıldır ve bizler çocuklarımızı

daha iyi anlamak ve yol gösterebilmek için neler yapabiliriz?

Ela ORAL
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Çocuklarınızı keşfe çıkmaya hazır mısınız ?

Anne rahmine düştüğümüz ve ilk 8 yılı kapsayan bu dönemde

hayatımızı şekillendiren inanışlara tutunuruz. Bu inanışlar kimi zaman

hayatımızda bizi destekler forma sahipken, bazıları önümüzde duran

engellere dönüşürler. Bu inanışları bilinçli olarak değiştirmediğimiz

sürece, biz yetişkin oldukça altı daha çok çizilir ve köklenir.

Çocukluğun bu döneminde Anne, hayata karşı hissettiğimiz duyguları

(korku, endişe, cesaret vb. ) Baba ise; ilişkileri yönetir. İş ilişkisinden

tutunda arkadaşlık, evlilik ve hatta hayat ile olan ilişkimize kadar. Anne

ve babanın birlikte sergilediği tutumlar geleceğimize yön verir. Bizde

sizinle birlikte çocuklarımızı keşfe çıkıyor, dünyaya onların gözlerinden

bakıyor, tanıyor ve gelecekte kendini bilen, anlayan, kolay yaşayan

yetişkinlere rehberlik yapıyoruz.

ÇOCUKLARIN GÖZÜNDEN DÜNYA

Ela ORAL

SAYFA 26

PRENSES KIZIM 

ASLAN OĞLUM

Kimse nasıl olmamız gerektiği söylemeseydi kim olurduk ?

Bizler 3 yaşımıza geldiğimizde sosyal becerilerimizin gelişmesi ile

çevremize ve ailemize uyum sağlayabilmek için sosyal maskeler

takmaya başlarız. Çoğu zaman bilinçli olmasa da çevremizin bize

atfettiği kelimeler olduğumuza inanırız.

Bu inanışlar hayatımızın büyük bir bölümünü yönetir. Geliştirdiğimiz

bu maskeler kimi zaman işimize yarayan ve bizi yansıtan maskelerdir.

Ancak çoğu zamanda var olan potansiyelimizi aşağıda tutmamıza

neden olurlar. Bu maskelerin ötesinde biz kimiz ? Çocuklarımız hangi

Mizaç'a sahip ? Kendimiz olduğumuz da kim oluyoruz ?

Bizde bu eğitimde çocuklarımızda var olan kimliklerini keşfediyor ve

ortaya çıkarmaları için onlara rehberlik yapıyoruz.

Ela ORAL
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Bu eğitimi sektöre yıllarını vermiş, tecrübeli, hafızasında bir çok

hikayesi olan ve satışa gönül vermiş satış profesyonellerinden bir

orkestra oluşturmak ve hiç çalınmamış şarkıları çalmak için

tasarladık.

Satışın ruhunu bilen, jazz halini ve haz halini yaşamış olan satış

profesyonellerine bildiklerini yeniden gözden geçirmeleri ve yeni

trendleri, kurumsal satışın bugününü, satış süreçlerini, yeni

teknikleri, müşteri için danışmanlık ve de farklılık oluşturma

tekniklerini konuşmak için ”İleri Düzey Satış Eğitimi” ile

karşınızdayız.

SATIŞIN ZİRVESİNE

YOLCULUK

Serkan ACAR

AYA AYAK BASMAK 

TEMEL DÜZEY SATIŞ EĞİTİMİ

Serkan ACAR

A’dan Z’e satışın her halini gösteren bu eğitimde, yeni başlayan

satış profesyonellerinin ve kariyerlerinde satış mesleğini düşünen

katılımcıların temel düzeyde satış kavramlarını anlamaları, satış

tekniklerini öğrenmeleri, geliştirmeleri ve de becerilerini

artırmaları hedeflenmiştir. Eğitim interaktif bir anlayışla, iletişimi

benimseyen, görsel ve videolarla süslenmiş, motive edici

niteliktedir.

DİKSİYON VE GÜZEL KONUŞMA

SANATI

Günlük yahut özel ikili görüşmelerimizde sözcüklerimizin daha

temiz ve yalın çıkması açısından önemli bir araçtır. Diksiyon

çalışması, kişinin bir topluluk önünde kendini daha rahat

hissedebilmesi, heyecanını kontrol altında tutup, sesini doğru bir

biçimde kullanmasına fayda sağlar.

Mesut İZGİ
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UYGULAMALI İSİM VE YÜZ

HATIRLAMA EĞİTİMİ

İlkay TERCAN

İhtiyaç duyduğumuz en önemli yeteneklerden biri insanların isimlerini

hafızamızda tutabilme yeteneğidir. Yapılan bir araştırma insanların

başarı ve kazanç düzeylerini etkileyen faktörler arasında %80–90

oranıyla insan ilişkilerinin etkili olduğunu göstermektedir. Hepimiz

tanıştığımız insanların isimlerinin hafızamızda kalmasını istiyoruz.

Ama çoğu zaman tanıştıktan 1–2 dakika bile geçmeden isimlerini

unutuveriyoruz. İsim-Yüz Hatırlama Eğitiminin amacı teorik

bilgilerden ziyade uygulama ağırlıklı olup, katılımcılara bol uygulama

yaptırarak, sistemi mutlaka öğretmektir. Eğitim sonunda isimleri ve

yüzleri artık çok kolay ve eğlenceli bir şekilde öğrenecek ve

unutmayacaksınız.

HAFIZA GELİŞTİRME VE KALICI

ÖĞRENME HAFIZA TEKNİKLERİ

İlkay TERCAN

Daha fazla bilgiyi, daha kısa sürede depolayıp uzun süre

hatırlayabileceksiniz. Yabancı dildeki kelimeleri kolayca öğrenecek ve

hatırlayacaksınız. Görsel, işitsel ve sayısal hafızanız gelişecek.

Okuduğunuz kitap, ders kitabı ve notlarını kalıcı olarak hafızanızda

tutabileceksiniz. Yazılı metin veya notlara bakmadan uzun süre

konuşma yapabileceksiniz.



www.3bkegitim.com.tr

SAYFA 29

NEUROMARKETİNG BİLİMİ

(ALGI YÖNETİMİ)

Serkan UYGUR

Dünya genelindeki işletmeler, potansiyel müşteri ve tüketici

gruplarına hitap ederek ürettiği ürün ve hizmetleri pazarlayıp

satarak, piyasada sürdürülebilir olmak isterler. İşletmeler

potansiyel müşteri ve tüketici gruplarına ulaşarak, onların daha

fazla satın almasını teşvik edici çalışmalar yaparlar. Bu çalışmaları

yapabilmek için, neuro marketing biliminden destek alınması

gerekmektedir.

PAZARLAMA STRATEJİLERİ

Serkan UYGUR

Dünya ekosisteminde, pazar payının gelişmesinde ve geliştirilmesinde,

yeni bilgilerin ve yeni bölgelerin gelişmesinde kritik önem

taşımaktadır. 2020 yılı itibariyle, müşteri ve tüketici davranışları

deneyimleri değişmiştir. Bu alışkanlıkların eski yapısı ve yeni boyutu

olarak inceleyeceğiz.

ALFA KUŞAĞI 

VE 

JENERASYONLAR

Serkan UYGUR 

Müşteri ve Tüketici gruplarının davranışları, global ekonomiye

yön vermektedir. Jenerasyonlar; demografik ve kültürel

yapılarına uygun birçok alışkanlıklara sahiptirler. Bizler, yeni

kuşakları anlayarak, geleceğe sağlam adımlar atarak ilerlemek

istiyoruz.
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Bizimle olduğunuz için

teşekkür ederiz.




Görüş ve önerileriz için bize

akademidergi@3bkegitim.com.tr

adresinden ulaşabilirsiniz.
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