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BASKALARI NE DEDI

"Alex ile bir giin gecirdikten sonra, hichir yeni hizmet eklemeden YILDA 5 MILYON $
kdr elde ettik. Alex satin alma hakkinda konustugunda onu dinlemelisiniz (paradan

nefret etmediginiz siirece).”

- BROOKE CASTILLO, CEO, YASAM KOCLUGU OKULU

"Kariyerim iki béliime ayrilabilir: Ilki, potansiyelimi neden gerceklestiremedigimi
anlamaya ¢alisarak kafami duvara vurdugum 15 yildi. Ikinci béliim Alex Hormozi'nin
'$100M Offers' kitabimi okudugumda basladi. Iste o zaman, tadini cikarabilecegimi
bildigim basarrya nasil sahip olacagimi tam olarak b i |l e ¢ e k giivene sahip oldum.
Potansiyelinizden daha azina razi olan bir isletme sahibiyseniz, bu kitap size bunun
sizin hataniz olmadigini hemen gosterecektir, kimse size nasil karst konulmaz teklifler
yapacagnizi ogretmemistir. Bu kitap bunu birkag¢ boliim icinde degistirecek. Bu kitabi

ikinci boliimiiniiz olarak diistiniin. Mutlak bir oyun degistirici.”

- RYAN DANIEL MORAN KURUCU, CAPITALISM.COM

"Alex'ten ilk kez haberdar olduk ve hemen kitabini satin aldik. Gergekten ig diinyasinda
okudugum en iyi kitapti. Muhtemelen ondan ogrendigim en biiyiik sey, is diinyasinda pek
¢cok kez miisterilerinizden daha fazla iicret almak istediginiz ve neredeyse ‘aman tanrim
bunu gercgekten yapabilir miyim' gibi su¢lu hissettiginizdir. Ama bence paketleri ve
fiyatlar: bir araya getirerek sadece isiniz icin fiyatimizi artirmakla kalmayip aym

zamanda miisteri i¢in degeri de artiran daha iyi kimse yok.



zaman. Onunla calismaya basladigimizdan beri... iki ay icinde... igimiz zaten yilda 10
milyon dolar satis yapiyordu... ANINDA IKI KATINA CIKTI ve onunla temasa
gectigimizden bu yana sadece iki ay gecti ve isimiz su anda yilda 23 milyon dolar satig
yapmaya devam ediyor. Sadece fiyatlandirmamizi, ambalajimizi degistirerek ve ayni

zamanda birlikte calistigimiz miisteriler icin daha iyi sonuglar ve ¢iktilar sunarak."

- ANDREW ARGUE KURUCU, CEO ACCOUNTINGTAX.COM



YOL GOSTERICI ILKELER

Kural falan yok.



[hank You

Leila'ya:
Sen benim 6liim kalim aracimsin:

Tehlike karsisinda bile esi, arkadasi veya ailesi icin her seyi yapmaya
hazir olan bir kisiyi (genellikle kadin) tanimlamak i¢in kullanilan bir
terimdir.

Bunu sensiz yapamazdim. . . ve yapmak istemezdim.

Her giin uyanmaya degiyorsun. Oziir
dilemeden kendin oldugun igin tesekkiir
ederim.

Sen asagilik bir orospu ¢ocugusun.

Trevor'a:
Sen bir erkegin isteyebilecegi en iyi arkadagsin.
Bu kitaba doniisen fikirleri ortaya ¢ikarmak icin saatlerinizi harcadiginiz
i¢in tesekkiir ederim
Benimle birlikte.
Basitlestirme ve sadelestirme konusundaki durmak bilmeyen ¢abaniz
olmasaydi, bunun yarisi kadar bile iyi olmazdi.
Aciklik.
Dostlugumuz i¢in sonsuza dek minnettarim.
Beni diinyada daha az yalniz hissettiriyorsun.
Yash ve huysuz olmanin serefine.
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BURADAN BASLAYIN

"Biiyiik getiriler genellikle geleneksel bilgelige karsi bahis oynamaktan gelir ve
geleneksel bilgelik genellikle dogrudur. 100 kat kazang igin yiizde 10 sansiniz varsa, her
seferinde bu bahsi oynamalisiniz. Ama yine de onda dokuz yanilacaksiniz. Hepimiz
biliyoruz ki, eger ¢itlere dogru sallamirsaniz, ¢ok fazla iska gegeceksiniz, ama ayni
zamanda bazi sayr vuruslart da yapacaksimiz. Ancak beyzbol ile ig diinyast arasindaki
fark, beyzbolun kesik bir sonu¢ dagilimina sahip olmasidwr. Topa vurdugunuzda, topla
ne kadar iyi baglanti kurarsaniz kurun, elde edebileceginiz en fazla sayi dorttiir. Is
diinyasinda ise arada bir sahaya ¢iktigimizda 1.000 sayr atabilirsiniz. Bu uzun kuyruklu
getiri dagilimi, cesur olmanin neden onemli oldugunu aciklar. Biiyiik kazananlar pek

¢cok deneyin bedelini oder."”
-JEFF BEZOS

Girisimciler olarak her giin bahis oynarniz. Bizler kumarbazlariz - zor
kazandigimiz paray1 daha yiliksek bir 6deme umuduyla iscilik, envanter,
kira, pazarlama vb. i¢in kumar oynariz. Cogu zaman kaybederiz. Ama
bazen kazaniriz ve BUYUK kazaniriz.

Ancak, is hayatinda kumar oynamak ile kumarhanede kumar oynamak
arasinda bir fark vardir. Bir kumarhanede olasiliklar size kars1 yigilmstir.
Beceri ile onlar iyilestirebilirsiniz, ancak asla yenemezsiniz. Buna karsilik,
is diinyasinda, olasiliklar1 kendi lehinize c¢evirmek icin becerilerinizi
gelistirebilirsiniz. Basitce ifade etmek gerekirse, yeterli beceriyle evin
sahibi olabilirsiniz.



Satin alma iizerine bir dizi kitaba basladiktan sonra, Once teklife
deginmeden baska bir konu hakkinda konusamayacagim ortaya cikti: bir
miisteriyle bir islem baslatmak icin yapilan herhangi bir goriismenin
baslangic noktasi. Paralar1 karsiliginda onlara tam anlamiyla sagladiginiz
sey. Her sey burada basliyor.

Bu kitap, nasil kéarli teklifler yapilacagi hakkindadir. Ozellikle de
fiyatlandirma, deger, garantiler ve isimlendirme stratejilerinin  bir
kombinasyonunu kullanarak reklam dolarlarinin nasil giivenilir bir sekilde
(muazzam) kara donistiiriilecegi. Bu bilesenlerin uygun kombinasyonuna
Grand Slam Teklifi adin veriyorum.

Bu terimi kismen Amazon'un kurucusu Jeff Bezos'un yukaridaki soziine
saygl olarak ve beyzboldaki grand slam gibi Grand Slam Teklifi1 de
hem ¢ok iyt hem de cok nadir oldugu igin sec¢tim. Ayrica, beyzbol
metaforunu genisletecek olursak, Grand Slam Teklifi yapmak, 1ska
gecmekten daha fazla caba gerektirmez. Aradaki fark, pazarlamacinin
becerisi ve teklifini hedef kitlesinin arzulariyla ne kadar iyi iliskilendirdigi
ile belirlenir. Is diinyasinda, oyunu devam ettiren, faturalari 6deyen ve
isiklart acik tutan "tekler" ve "ciftler" gibi siradan teklifleriniz olabilir.
Ancak, bir grand slam'in en fazla dort say1 kazandirdigr beyzboldan farkli
olarak, 15 dinyasinda bir Grand Slam Teklifi size bin kat kazang
saglayabilir ve bir daha asla calismaniza gerek kalmayan bir diinya ile
sonuglanabilir. Bu, tek bir vurus sirasinda topla o kadar iyi baglanti
kurmaya benzer ki, Oniimiizdeki yiiz yil boyunca her Diinya Serisini
otomatik olarak kazanirsiniz.

Birinci ligden bir hizli topu tribiinlere vurmak kadar karmasik bir seyi
zahmetsiz gostermek icin yillarca pratik yapmak gerekir. Durusunuz,
goriisiiniiz, Ongoriiniiz, top hizimz, sopa hiziniz ve kalga yerlesiminiz
miikemmel olmalidir. Pazarlama ve miisteri edinme (yeni misteriler edinme
stireci) alaninda da, gercekten "parkin disina vurmak" i¢in hepsi ayn1 hizada
olmas1 gereken cok sayida degisken vardir. Ancak yeterli pratik ve
beceriyle, her giin size falsolu toplar firlatacak olan miisteri edinmenin
vahsi diinyasii, teklif tstiine teklif alarak stadyumdan disar1 attiginiz bir
homerun derbisine doniistiirebilirsiniz. Herkese



basarmiz inanilmaz goriinecek. Ama size "iste baska bir giin" gibi
gelecektir. Tiim zamanlarin en i1yi vurucularinin da bir¢ok iskasi vardir,
tipk1 biiylik pazarlamacilarin gegmisinde bir¢ok basarisiz teklif oldugu gibi.
Becerileri basarisizlik ve pratik yoluyla Ogreniriz. Bunu, on seferden
dokuzunda yanilacagimizi bilerek yapariz. Yine de cesurca hareket eder,
cok 1y1 baglant1 kurdugumuz o teklifin biiyiik kazancimizla sonuglanmasini
umariz.

Iyi haber su ki, is diinyasinda sonsuza dek emekli olmak i¢in yalnizca
bir Grand Slam Offer'a ulasmaniz yeterli. Ben bunu hayatimda dort ya da
bes kez yaptim. Sicilime gelince, is kariyerim boyunca reklam dolarlarimin
omiir boyu getirisi 36:1 oldu. Bunu hayatim boyunca elde ettigim "vurus
ortalamas1" olarak diisiinebilirsiniz. Bu, reklama harcadigim her 1 § icin 36
$ geri aldigim anlamina geliyor, yani %3600'lik bir getiri. Bu benim sekiz
yillik ortalamam. Ve gelismeye devam ediyorum.

Bu kitap, ayni basar1 seviyelerini deneyimleyebilmeniz i¢in Grand Slam
Teklifleri olusturmaya odaklanarak bu beceriyi sizinle paylasma
girisimimdir. Bu kitap aym1 zamanda girisimcileri finansal 6zgiirliige, daha
acik bir ifadeyle "siktir git" parasina ulastirmay1 amaglayan bir dizi kitabin
ilkidir. Bu serinin sonraki kitaplar1 daha fazla miisteri kazanma, daha fazla
mistert adaymi misteriye doniistirme, bu misterilerin daha degerli
olmasim1 saglama ve keske islerimi biiylitirken daha Once Ogrenmis
olsaydim dedigim diger derslere daha derinlemesine bakacak.

Profesyonel Ipucu: Aym Anda Okuyarak ve Dinleyerek Daha Hizli, Daha Derin Ogrenme

Iste uzun zaman once kesfettigim bir hayat hilesi.... e-kitabi veya fiziksel kitab1
okurken sesli kitap dinlerseniz okuma hizimzi artirir ve daha fazla bilgiyi aklimizda
tutarsimz. Icerikler beyninizde daha fazla yerde depolanir. Okumaya deger ¢ogu seyi bu
sekilde okuyorum. Uriinlerimi platformlarm izin verdigi kadar ucuza fiyatlandirdim, bu
ylizden bu fazladan .99 sent kazanmak i¢in bir hile degil - s6z veriyorum. Denemek
istiyorsaniz, devam edin ve sesli versiyonu alin ve kendiniz goriin. Benim kadar degerli
bulabilirsiniz (odaklanmakta zorlanan biri olarak). Bu kitab1 yiiksek sesle konusmak ve
kaydetmek i¢in iki gliniimii ayirdim. Bu "hack "i kitabin bagina koymay1 diistindiim,
bdylece bu ilk bolimii dikkatinizi ¢ekecek kadar degerli bulduysaniz bunu yapma
sansiniz oldu.



BOLUM I.BURAYA NASIL GELDIK



CIRKIN GERCEK
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BURAYA NASIL GELDIK

"Biiyii, her sey kaybolmus gibi goriinse bile saf kalpleri olanlart bulacaktir.”

- MORGAN RHODES

24 Aralik 2016. Noel Arifesi.

T Oda zifiri karanlikti. Ayakkabilarim kurumus gazoz ve ezilmis seker
parcalariyla kapli zemine yapismisti. Burun deliklerim kokuyla
doluydu.

bayat patlamis musir. Iyi koltuklar bulamayacak kadar ge¢ gelmistik ve
sinemanin On tarafina yakin bir yere sikismistik. Sadece birka¢ sira
oniimde, filmin parlak projeksiyonu tim goriis alanimi kaplamisti.
Yanstyan pariltida Leyla'nin ailesinin yiliz hatlarmmi  gorebiliyordum.
Hipnotize olmus gibi goriiniiyorlardi.

Onlara imreniyordum. Oturmus, Noel i¢in ticretli izinlerinin tadim
cikariyorlardi. Giizel olmali.

Bagka biri olsa kagirirdi ama o zamanki kiz arkadasim Leila beni ¢ok 1y1
taniyordu. Baska biri olsa filmi 1zledigimi disiiniirdii ama Leila ekrana bos
bos baktigimi, gozlerimin filmi takip etmedigini sdyleyebilirdi. Yiizim
solgundu. FElmacik kemiklerim ve c¢ene c¢izgim zayif goriinliyordu.
Haftalardir yasadigim kronik stres istahimi kapatmusti.



"Sorun ne?" diye sordu.

Cevap vermedim.

Dikkatimi c¢ekmek icin elini benimkinin iizerine koydu. Tepki
vermedim. Birkag¢ dakika i¢cinde parmaklar1 bilegimi sikica kavradi ve bana
bakti, gozleri benimkileri arityordu. "Kalbin hizla atiyor," diye fisildadi
endiseyle.

Sormadan nabzima bakti.

Dakikada 100 atimdi. Serin ve karanlik bir odada "dinlenen" 27
yasindaki zinde bir erkek i¢in olmasi gerekenin neredeyse iki kati.

"Neler oluyor?" diye daha sert ama hala fisildayarak sordu.

Gergek su ki, dehgete diismiistiim.

Birkacg saat once. . .

Dev gibi goriinliyordum. Minyatiir bir cocuk sandalyesinde iki biikliim
oturuyordum. Ayaklarim eski bej hali kapli zemine saglamca basarken bile
dizlerim neredeyse gogsiime degiyordu. Diziistii bilgisayarim dik acil
dizlerimin iizerinde otururken sicak hissediyordu. Bebekler ve oyuncaklar
etrafima sacilmisti. Hareketsiz, kocaman gozlerle ve dislek siritislarla bana
bakiyorlardi. Son birkag¢ haftadir onlarin eglencesi olmustum.

Leila'nin ailesinin evindeydim. Kisa siire 6nce biiyiikanne ve biiylikbaba
olmuslardi ve torunlar1 ziyarete geldiginde bu bos yatak odasini oyun odasi
olarak kullantyorlardi. Kalacak bir yerim yoktu. Bu yiizden Leila ve benim
"thtiyacimiz oldugu siirece" orada kalmamiza izin veriyorlardi. Cocuklarin
oyun odasimi "isim" i¢in ofisim olarak kullanmama izin vermislerdi ki bu
noktada bu odada torunlarina anlattiklart hikayeler kadar uydurma
geliyordu.

Kelimenin tam anlamiyla elbise giydirme oyunu oynuyormusum gibi hissettim.
Ama riskler gergekti.

Ve bu benim hayatimdi.

Saatlerce telefona bastirdigim ic¢in kulaklarim sicak ve kizariktr.
Ellerimi siirekli degistiriyordum ¢iinkii telefonu uzun siire tutmaktan
kollarim yoruluyordu.

"Uzgiiniim Bay Hormozi," dedi hattin diger ucundaki ses, "bu fonlari
oniimiizdeki alt1 ay boyunca elimizde tutmak zorundayiz. Gordiik ki



baz1 diizensiz faaliyetler var, bu yiizden bu tedbir amagl."

"Saka m1 yapiyorsun, 120 bin dolar," dedim. "Bir 'dénlem' mi?" "Oziir

dilerim efendim, sigorta ekibimiz-"

"Evet, seni duydum," diyerek soziinii kestim. "Bunu kabul

etmiyorum." "Efendim, bu bana bagli degil, bu sadece bizim poli-"

"Bir bebegi olan ve bir digeri de yolda olan saticima ne diyecegim? Ona
hamile karisina ve yeni dogan bebegine yiyecek alamayacaginit mu
sOyleyeceksiniz? Ev kredisini onun yerine sen mi 6deyeceksin?"

Fokur fokur kayniyordum.

"Efendim-" diye tekrar basladi, kayitsiz bir ilgisizlikle, sadece haberi
vermeye calisiyordu.

"Senin degil ki alasin." Saldirganligim hizla caresizlige doniisiiyordu.
"Lanet olsun, sadece yarisim gonder de calisanlarima 6deme yapayim,"
diye yalvardim, "Tanr1 agkina, bugiin Noel arifesi."

"Efendim, anlasmaniz uyarinca 6niimiizdeki alt1 ay boyunca fonlarinizin
tamamini elimizde tutacagiz. . . " Ses uzaklarda kayboldu.

Sikeyim.

Telefonu kapattim ve hesaplarimi kontrol ettim. $23,036.

Saticima 120.000 dolarlik satis i¢in 22.000 dolarlik komisyon ¢eki
borcum vardi.

Kendime bunu diistinme firsati vermek istemeden, ona telgraf ¢cektim.

22,0008 Odeme Basaril.

Bakiye 1,036 dolar.

Siktir
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Good evening

December 20, 2016

TOTAL CHECKING (...5352)

Available balance $1 ,0361 4

Pay Bills

Banka hesabimin bu goriintiisiiniin ekran goriintiisiinii aldim ¢iinkii bir
giin bu hikayeyi anlatacagimi biliyordum.

Matineden ¢iktigimizda giines 15181 gozlerimi kor etmisti. Aileler doner
kapilardan igeri girip cikiyor, mutlu anilarini biriktiriyorlardi. Saskinlik
icindeydim. Leyla beni arabaya gotiirdi, eli sikica elime sarilmisti.

"Sorun ne? Ne oldu?" diye sordu. "Para

gelmiyor."

"Ne demek istiyorsun?" diye sordu. "Gecikti

mi?" Yenilgiyle nefes verdim. "Hepsini

sakliyorlar." "Bunu yapabilirler mi!?"

"Gorliniise gore," dedim metanetle, ailesinin 6niinde sogukkanliligimi
korumaya ¢alisarak.

"Komisyonlar konusunda ne yapacaksiniz?"

"Ona zaten 6deme yaptim. Her seyi." Bunu ona bakmadan séyledim.

Leyla'nin endisesi korkuya doniistii.

Yol boyunca sessizce oturduk. Ben pencereden disar1 baktim. O benim
elimi tuttu. Bekledigimden daha rahatlaticiydi. Bunu da atlatacagiz.



30 giin once . . .

"Gym Launch" adim1 verdigim bu yeni ise girmeye karar vermistim.
Fikir suydu: Ulkenin dort bir yanindaki spor salonlarma ugacak ve spor
salonlar1 zincirimin sahibi oldugum donemde miikemmellestirdigim bir
teklife dayanan bu yeni metodolojiyi kullanarak onlari1 tam kapasiteyle
dolduracaktim.

Bu ana kadar alt1 spor salonumdan besini satmistim. Onlar1 satarak elde
ettigim parayi, hayatimin emegini, yeni bir ortagimla actifim hesaba
yatirmistim. Bu paranin yeni sirketimiz ic¢in baslangi¢ parasi olmasi
gerekiyordu.

Sonunda belli bir basari seviyesine ulasacaktim.

Alarmim caldi. Sersemlemis bir sekilde kolumu salladim ve yatagin
basucundaki masay1 tirmaladim. Ben alarmi kapattim, Leila ise kargasanin
icinde uyumay1 basardi.

Orada sessizce uzanmis, giinliik bir ritliel olan banka hesaplarini kontrol
ediyordum. Bakiyede 300 dolar yaziyordu.

Bekle. Bu dogru olamaz. Diin burada 46,000 dolar vard.

Adrenalinim yiikselmisti. Daha yakindan baktigimda "-$45,700 Odeme
Bagsarili" yazisimi gérdiim. Cilgina donmiistiim.

Tiim spor salonlarimi satarak kazandigim para gitmisti. Paranin nereye
gittigini kontrol ettim. "Ortagima". Biitiin paray1 ¢ekmis.

Sikeyim.

Hayatimin son dort yili bir anda yok olup gitmisti. Resmen hi¢bir seyim
yoktu ve gosterecek daha da az seyim vardi. Spor salonu yok. Ekipman yok.
Calisan yoktu. Hicbir seyim yoktu.

Icimde bir 6lii hissettim.

Yaralanmaya ek olarak, ayn1 30 giinlik donemde annem neredeyse
olumciil bir kaza nedeniyle kritik durumdaydi (ve hala 24 yasin altindaydi).



saatte 60 mil hizla kafa kafaya carpisarak arabami hurdaya cevirmis ve
teselli 6diili olarak alkollii ara¢ kullanmaktan ceza almistim.

Bu en tepedeki kirazdi. Bu siire zarfinda beni kurtaran tek sey, bir spor
salonunda yeni bir "meydan okuma teklifi" satmak ve islerini tersine
cevirdigim i¢in "iicret" olarak tiim parayi pesin almak oldu.

Ben de bildigim tek seyi yaptim. Safis yaptim. Saticim bir ayda 120.000
dolar kazanmist1 ve ona 22.000 dolarlik bir komisyon ¢eki borcum vardi.

Sorun 120.000 dolarin hi¢ gelmemesiydi.

Leyla ve ben diger odaya gecerken "Konusmamiz gerek," dedim.
Konusmak i¢in cesaretimi topladim ama utanarak yere baktim.

"Hi¢bir seyim yok," dedim ona. "Ben batan bir gemiyim ve benimle
kalmak zorunda degilsin."

Cenemi tuttu ve gozlerimin i¢ine bakabilmek i¢in yiiziimii kendine
dogru cekti: "Is o noktaya gelirse seninle bir kdpriiniin altinda bile yatarim."
Seving gozyaslart dokebilirdim ama duygusal olarak o kadar bitkin
diismiistiim ki verdigim tepki kayitsiz goriindii.

Ben olsam benimle kalmazdim.

"Yarindan itibaren bu lansmanlar1 yapmaya devam edecek miyiz?" O
sordu. "Bitlin arkadaslarim bunu yapmak i¢in islerini birakti." Gergekei
davraniyordu ama yine de i¢imi acitti. Kendimi yenilmis hissettim. "Dinle,
bu is korkung bir sekilde ters gidebilir."

"Sana giiveniyorum. Bir yolunu bulacagiz."

O noktada elimde iki sey kalmisti: biiyiik bir teklif ve spor salonlarimin
oldugu dénemden kalma 100.000 dolar limitli eski bir ticari kredi karti.

Noel'in ertesi giinii (6deme islemcisiyle i¢imi burkan goriismeden iki
giin sonra) ayn1 anda alt1 yeni spor salonunun agiligini yapacaktik. Ugak
biletleri, oteller, kiralik arabalar, benzin ve reklam harcamalar1 (hepsi altiyla
carpildiginda) arasinda, sahip olmadigim paradan giinde 3.300 dolar
harcayacaktim. Son dolarim da saticitma O6deme yapmaya gitmisti.
Reklamlar yaymna girdiginde ellerimin titredigini hala hatirliyorum:
Kapali— Acik.



Bir anda ¢aligma saati basina 412 dolar bor¢lanmaya basladim. Ayni
sekilde, hesabimdan giinde 3.300 dolar kesilmeye basladi.

-83,300 . . . Artik resmi olarak hi¢bir seyim yok.

-83,300 . . . Su anda resmen sifirdan daha az param var.
-$3,300 . . . Hi¢ yoktan 10,0008 daha azim var.

-83,300 . . . Bu tek karar gelecegimi sonsuza dek mahvedecetk.

Ama isler sekillenmeye basladi. iste buldugum eski islem kayitlarimda
belgelendigi lizere o ay (Ocak 2017) olanlar. Sol siitun boyunca ay1 ve sag
slitun boyunca o ay toplanan geliri gorebilirsiniz.

RN iong ChArpes Refunds Rins/Chgbks vaids Declines Totals
Count Amount Count Amount Count Amount Count Amount Count Amount Count Aprvl Pct Count Amount
Q. 01/2017 0 $0.00 348 $102,605.64 7 $-2,488.33 0 $0.00 12 $2,002.98 148 0% 515 $100,117.31
Q0272017 ] $0.00 847 $190,809.50 56 §-13,243.77 1 $-166.00 5 $1.247.00 232 78% 1141 $177,359.73
&, 03/2017 1] £0.00 a2 $177.820.58 61 $-12,701.50 & $-997.00 21 $3,458.50 285 73% 1153 $164,122.08
4 0472017 0 £0.00 704 $204,461.25 49 $-10,725.00 10 §-6,315.00 2 $-50.00 354 67% 1119 $187,421.25
Q. 05/2017 0 $0.00 191 $260,754.00 4 $-757.00 11  $-16,5984.00 0 $0.00 42 82% 248 $242,973.00
&, 06/2017 1] £0.00 214 $272,835.00 -] §-1,498.00 30 $-55,375.00 1] $0.00 1 100% 250 $215,962.00
4 07/2017 0 $0.00 282 $316,917.98 0 $0.00 21  $-23,450.00 ] $0.00 ) 98% 310 $293,467.98
4, 08/2017 1] $0.00 346 $393.,370.62 1] $0.00 28 $-32,998.99 1 $100.00 45 BE%Y 420 $360,371.63
Q. 09/2017 o $0.00 478 $543,376.29 1 $-1,000.00 64 $-65,792.00 0 $0.00 41 92% 584 $476,584.29
% 10/2017 0 $0.00 799 $828,709.31 7 $-5,796.00 50 $-49,887.00 8 $8,000.00 31 96% 895 $773,024.31
Q4 11/2017 1] $0.00 1076 $1,132,319.31 a §-8,000.00 66 §-564 296.00 1 $1.00 92 92% 1243 $1,060,023.31
Q 12/2017 0 $0.00 1315 $1,363,956.31 13  $-17,296.00 83  $-82,099.00 1 $1,00000 111 92% 1523 $1,264,561.31
Q. 01/2018 0 $0.00 1609 $1,621,972.81 1§ $-28,175.00 97 $-88,995.00 8 $5,000.00 102 94% 1831 $1,504,802.81
Totals o $0.00 8991 $7,409,908.60 226 $-101,722.60 465 $-487,354.99 59 $24,759.48 1491 B5% 11232 $6,820,831.01

100,117 dolar kazandik! Bu para, kredi kartindan g¢ekilen giinliik 3.300
dolar1 karsilamaya yetiyordu. Gergekten ise yariyordu. Buna inanmakta
giicliik cekiyordum. Bir dolu mary attim ve evren onu yakaladi. Iflas
avukatlar1 aramaktan, ilk on iki ay i¢inde tahakkuk eden 3.000.000 dolarlik
karla ne yapacagimi bulmaya gectim. Gergekiistii bir duyguydu. Geriye
doniip baktigimda hala oyle.



Y1l sonunda ayda 1.500.000+ dolar kazaniyorduk. On iki ay sonra, ayda
4.400.000 dolar. Aylik. Ay. Bundan yirmi dort ay sonra, satiglarda
120.000.000 $"1 gectik, distik gelirli bolgelerde firsat esitligini finanse
etmek icin 2.000.000 $ bagisladik. Arnold Swarzenegger (hayat boyu
kahramani) ile tanistik ve arkadas olduk ve onun hayir kurumu After School
All Stars'in yonetim kurulu tiyesi olmamiz istendi.

Leila ve ben Arnold Schwarzengger ile evinde bulustuk. Simdi onun yardim kurulusu
After School All Stars'in ulusal yonetim kurulundayiz. Grand Slam Teklifleri'ni
olusturmak bize sadece hayalini kurdugumuz insanlara erisim sagladi.

Bundan on iki ay sonra, su anda c¢esitli sektorlerde (fotografcilik,
yayincilik, fitness, is danigmanhigi, giizellik) ve is tiirlerinde (tugla ve harg
zincirleri, yazilim, hizmet, e-ticaret, egitim ve egitim) yedi sekiz rakaml ve
cok sekiz rakamli sirketten olusan bir portféylimiiz var. Portfoy
sirketlerimiz su anda haftada yaklasik 1.600.000 $ kazaniyor (ve artiyor).

Bunu soOyliiyorum ¢iinkii ger¢ekten inanamiyorum. Tiim bunlar bana
inanan bir kiz, bir kredi kart1 ve bir Grand Slam Teklifi sayesinde oldu.

Seni pagavradan zenginlige isinladigimi biliyorum. Peki dogal soru
nasi? Bu kitabin geri kalanim1 (ve Acquisition.com serisinin diger
kitaplarim1 ve ticretsiz kurslarini) bu soruyu yanitlamak i¢in kullanacagim.



Teklif verme becerisi beni iflastan kurtardi ve muhtemelen hayatimi
kurtardi. Hayatimda pek ¢ok hata yaptim. Hayatimla ilgili pek ¢ok kotii
karar verdim. Insanlar1 bilerek ve yanlislikla incittim. Iyi niyetle kotii seyler
yaptim. Bunu soyliiyorum ¢iinkii ben de insanim. Cevaplara sahipmisim
gibi davranmiyorum. Her giin savastigim kendi seytanlarim var. Ancak,
birgok eksikligime ragmen, yine de bir konuda gergekten iyi olmayi
basardim ... ve bunu sizinle paylagmak istiyorum. Size nasil harika teklifler
olusturacaginizi 6gretebilirim.

Kim oldugunuzu bilmiyorum (evet, siz, bunu okuyan kisi). Ama
kalbimin derinliklerinden tesekkiir ed e rim. Anlamli buldugum bir isi
yapmama izin verdiginiz i¢in tesekkiir ederim. Bana en degerli varliginiz
olan ilginizi verdiginiz i¢in tesekkiir ederim. Bunun karsiligini size olumlu
bir sekilde vermek i¢in elimden geleni yapacagima soz veriyorum.

Iste size ilk iyi haber: Eger bunu okuyorsaniz, zaten ilk yiizde 10'un
icindesiniz demektir. Cogu insan bir seyler satin alir ve sonra hemen
gormezden gelir. Ayrica bir spoiler verebilirim: kitapta ilerledikge, kiilgeler
daha biiyiik hale geliyor. Sadece izleyin.

Bu kitap bunu saglhiyor.

Diinyanin daha fazla girisimciye ihtiyacit var. Daha fazla savasciya
ihtiyac1 var. Daha fazla sihre ihtiyacit var. Iste ben de sizinle bunu
paylastyorum - sihir.



GRAND SLAM TEKLIFLERI

"Insanlara o kadar iyi bir teklif yapin ki, haywr demek aptallik olur."

- TRAVIS JONES

I 23 yasindaydim ve Ozark'tan Ruth'un deyimiyle "sikis hakkinda bir

bok" bilmiyordum. Ama iste oradaydim, Las Vegas'ta ¢cat1 katinda bir
otel odasinda

On isletme sahibiyle birlikte pazarlama ve satis hakkinda bilgi

ediniyordum... lizerimde en moda "canavar modu" tisortiimle (bedavaya

aldigim bir tisort ve o sirada sahip oldugum bes tisortten biri).

Dogrusu endiseliydim, kendime giivenim yoktu ve biiylik bir hata
yaptigimi diisiinliyordum. Masada oturmak i¢in 3000 dolar para 6demistim.
Ogrenmem gerektigini biliyordum. Orada benim disimda herkesin bir isi
vardi. Ben de bir spor salonu agmay1 planliyordum.

Organizator TJ'nin birden fazla basarili isi vardi. Giindemi goézden
gecirirken, su is1 yapmakla ilgili bir yorum yaptigini hatirliyorum
O y1l 1.000.000 dolar.

Bir. Milyon. Dolar. Biiylilenmistim. Bu adam gibi olmak istiyorum. Her
seyi yaparim. Sorun su ki, hicbirinin neden bahsettigini bilmiyordum.
KPTI'lar? CPL'ler? Donlisiim oranlar1? Basim doniiyordu.



Ne hakkinda konustuklarini = biliyormusum gibi davrandim. Ama
bilmiyordum ve rol yapmakta kotiiytimdiir.

"Seanslar" arasinda TJ beni buldu. Boyumdan biiyiik islere kalkistigimi
anlayabiliyordu. TJ nazik, merakli ve sefkatliydi. Biraz havadan sudan
konustuktan sonra bana hayatimi sonsuza dek degistirecek basit bir soru
sordu.

"Satisin sirrin1 6grenmek ister misiniz?"

Hayatimda hi¢ bir sey satmamistim. Bu konuda bir kitap bile
okumamistim. Bu terimin ne anlama geldigini daha yeni Ogrenmistim
(cidden). One dogru egildim, konustugu her heceyi beynime yiiklemeye
niyetliydim.

Not defterimi actim ve niyetle ona baktim. Ben hazirdim
Sir.

Bana ciddiyetle bakti ve soyle dedi: "Insanlara o kadar iyi bir teklif
yap ki, hayir demek aptallik olur."

Basimi salladim, yazdim, altini ¢izdim ve daire igine aldim. Ve boylece
satigla 1lgili tim diinya goriisiim degisti.

Macte Peope An OFrer. So Good The)
[A)OULD FeeEL STuUzD Savine NG,

Zihnim yarismaya basladi. Yetenekli olmama gerek yoktu, hatta 1yi
olmama da. Sadece herkesin evet diyecegi seyler bulmaliydim. Hayatimin
en bliyiik oyunu baslamisti.

Bu Kitap Ne Hakkinda

Bir noktada, her basarili isletme sahibi bir girigimciydi. Fikirlerle dolu
ve bosa harcanacak potansiyele sahip oldugu i¢in hayal kirikligina ugramis
bir kisi. Kendilerinin (ve pek ¢ok insanin) yaptigi korkung ticaretin farkina
vardiklarinda bir seyler tiklar



- (yanlis) algilanan giivenlik i¢in 6zgiirliiklerini takas ediyorlar.



Rahatsizliklar1 daha da artar. Ve ayni kalmaktan duyduklari rahatsizlik
degisimden duyduklar1 rahatsizhifi astifinda sigrama yaparlar. Ozgiir
olabilmek i¢in girisimci olacagim. Ne istersem, ne zaman istersem, kiminle
istersem onu yapmakta ozgtir olmak igin.

Bazilan girisimciligi kisisel gelisim yoluyla 6grendi. Digerleri bir

franchise araciligiyla bu ise girdi.

Digerleri kurs satin aldu.

Bazilar1 da "Lanet olsun. Ben yapiyorum. Ise yaramasini

saglayacagim." Ve basardilar da.

(Cogumuz insanlara bir sekilde yardim etme niyetiyle bir diikkkan agariz.
Cogu zaman, bu yardim bir sekilde bizi kisisel olarak etkileyen bir seyle
ilgilidir. Bir zamanlar bizi rahatsiz eden bir sorunu ¢ézmelerine yardimci
olarak bagkalarina deger saglayarak "geri vermek" i¢in yola ¢ikariz. Ama
bazen de bu bizim yolumuz degildir. Her iki durumda da, su anda
oldugumuzdan daha fazla kazanma ve daha 6zgiir olma hayaline tutunuruz.

Bircogumuz safca, bir is sahibi olmanin en biiyiikk basarimiz - nihai
hedefimiz - olacagini diistindiik, oysa gercekte bu sadece bir baslangicti.

Her nasilsa, "baskalarina yardim etme tutkusu" ile "ilk isimin sahibi
olmak" arasindaki geciste, birakin kar etmeyi, is hakkinda ilk seyi bile
bilmedigimizi yavas yavas fark ettik.

Tutkumuz hakkinda, ise neden basladigimiz hakkinda ¢ok sey biliyor
olabiliriz, ancak bu, iste basarili olmak hakkinda higbir sey bilmedigimiz
anlamina gelmez. Kenardaki idealistleri hayal kirikligina ugratacak sekilde,
is diinyasinda basarili olmak demek, potansiyel miisterilerin hizmetlerimiz
karsiliginda bize para vermesini saglamak demektir. Bizim tutkumuza
karsilik onlarin zor kazandiklar1 paralar. Anlasma bu. Bu aligverisi
kolaylastirmanin, islem yapmanin, tam anlamiyla bir is plarak is
yuriitmenin tek yolu, potansiyel miisteriye bir teklifte bulunmaktir.

Zaten Teklif Nedir ki?



Is yapmanin fek yolu bir deger takasi, deger karsiiginda dolar
ticaretidir. Bu ticareti baslatan sey tekliftir. Ozetle teklif, vermeyi veya
saglamay1 kabul ettiginiz mal ve hizmetler, 6demeyi nasil kabul ettiginiz ve
anlagsmanin sartlaridir. Miisteri kazanma ve para kazanma siirecini baslatan
sey budur. Herhangi bir yeni miisterinin isletmenizde etkilesime girecegi ilk
seydir. Teklif, yeni miisterileri ¢eken sey oldugundan, isletmenizin can
damaridir.

Teklif yok mu? 1s yok. Hayat yok.

Kotii teklif mi? Negatif kar. Is yok. Sefil bir hayat. fyi teklif?
Kar yok. Durgun is. Durgun hayat. fyi teklif? Biraz kar. lyi is.
Iyi bir hayat.

Grand Slam Teklifi mi? Harika bir kar. Cilgin bir is. Ozgiirliik.

Bu kitap girisimcilerin  Grand Slam Tekliflerini olusturmalarina
yardimci oluyor. Bunlar o kadar etkili, karli ve hayat degistiren tekliflerdir
ki, sadece sans eseri olabilirler! En azindan egitimsiz bir goz icin Oyle
gorunuyor.

Muhtemelen artik bildiginiz gibi, son on yilda binlerce teklif hazirladim.
Cogu basarisiz oldu. Bazilar iyi gitti. Bazilar1 da altin vurus yapti... Ama
nedenini hi¢bir zaman gercekten bilemedim. Stanford Isletme Fakiiltesi'nin
tinlii profesorlerinden Dr. Burgelman'in dedigi gibi, neden basarisiz
oldugunuzu anlamis olmak, neden basarili oldugunuzu bilmemekten ¢ok
daha 1yidir.

Ancak, veriler gelmeye basladikca, "sans" ve "talih" gibi goriinen sey,
tekrarlanabilir bir ¢erceveye daha yakindi. Bu ¢ergeveleri belgeleyecek ve
"yildirimin 1ki kez diismesini" saglayacak kadar altin vurus yapacak kadar
sansliydim.

Bu cer¢evelerin adimlarini ve bilesenlerini mantikli ve sindirilebilir bir
formata koydum, bdylece gercekten faydali olacaklar. Bugiin icin. Simdi
oldugu gibi. Ben



harekete geciriyor. Belirsiz is teorileri ve zihinsel mastiirbasyondan olusan
lizlicii ama tipik bir kitap yerine.

Cogu Girisimcinin Karsilastigi iki Ana Sorun ve Bu Kitap Bunlari
Nasil Coziiyor?

Her ne kadar karsilastiginiz sorunlarin listesini bir mil uzunlugunda
yapabilseniz de, ki bu kendinizi strese sokmak i¢in harika bir yoldur, tiim
bu sorunlar genellikle iki biiylik kahundan kaynaklanir:

1. Yeterli miusteri yok
2. Yeterli nakit olmamasi (ay sonunda fazla kar)

Cok agik goriiniiyor, degil mi? Daha fazla miisteri edinmek daha fazla
para ve zamana mal olur, boylece birinci sorun ¢oziiliir ve bu para kar
marjlarindan gelir, bu da ikinci sorunu yaratir! Daha da sinir bozucu olani,
miisteri adaylarinin daha ucuz ve daha berbat alternatifler Iehine
hizmetlerimizi vahsice karsilastirmasi ve kiigiimsemesi - en ucuz olanin
"kazanmasi1". Elbette bu, "kazanmak" daha da azina daha ¢ok calismak
anlamina geldiginde (lizgiin surat).

Diyelim ki daha fazla miisteri kazanmak icin fiyatlar1 diisiirdliniiz. Hatta
tam miisteri yiikiiniz bile olabilir. Ama iste buradasiniz, zar zor
geciniyorsunuz c¢ilinkii kar marjlar ¢ok diisiik. "Rekabet" dibe dogru bir
yariga doniisiir.

Bu sorunlardan biriyle veya her ikisiyle birden miicadele ediyorsaniz, yalniz

degilsiniz.

Ben de o yollardan gectim.

Her girisimcinin ayni zorluklar1 yasadigini diistiniiyorum.

Ayrica bunun sizin hataniz olmadigini da bilmenizi isterim. Tipik
modeller kar maksimizasyonu i¢in tasarlanmamistir. Bunlar, biiyiik
miktarda finansmani olan ve yillarca zararina calisabilen sirketler
tarafindan tasarlanmistir. Bu modeller ger¢ek diinyada kullanildiginda,
isletme sahipleri zar zor "gecinirler". Esasen "kendilerine bir is satin alirlar"
ve 40 saat calismamak icin haftada 100 saat calisirlar. Berbat bir ticaret.
Tahminimce siz de benim gibiyseniz, daha 1y1 bir sey icin



kaydolmussunuzdur.



Zihninizi agik tutun. Bu kitabin igerigi, uygulandigi takdirde, isinizi
hizl1 bir sekilde doniistiirebilir.

Para rakamlar1 veya i1s modelleriyle ilgilenmiyorsaniz sorun degil.
Biitiin bu isleri sizin i¢in yaptim. Bu sayfalarda size slireci adim adim
anlatiyorum. Yukarida degindigimiz iki biiyiik sorunun her birini, neden ise
yaramadiklar1 da dahil olmak tizere ayrintili olarak agiklayacagim. Sonra da
size ¢Ozlimleri gosterecegim. Ve bu macerayr tamamlamak icin, miisteri
basina ne kadar kazandiginizi en iist diizeye ¢ikarmak i¢in degeri nasil
artiracaginizi aciklayacagim, boylece herkesi geride birakabilir ve nakit
biriktirebilirsiniz.

Bu teklif modelini calistigimiz her nis i¢in kullaniyoruz (chiros, dis
hekimleri, spor salonlari, ajanslar, tesisatgilar, cati ustalari, kopek
gezdiricileri, fiziksel iirlinler, yazilim, tugla ve har¢ magazalar1 ve ¢ok daha
fazlas1) ve bu cerceveyi kullandiklarinda her birinde islerin ne kadar hizl
gelisebilecegi sasirtici.

Sizin icin ne var?

Kitaptaki her (aptalca) is hatasin1 yaptim. Artik siz de benim utang
verici, acimasiz, milyonlarca dolarlik hatalarimdan ders ¢ikarabilir, aciy1
kendiniz ¢ekmek zorunda kalmazsiniz.

Bu igleri kurmak benim i¢in ¢ok zor ve duygusal bir yolculuk oldu. Bu
deneyimleri diinyalara degismem. Ancak, bu kitap tek bir girisimcinin bile
benim gibi act g¢ekmemesine, isini acik tutmasina veya hayallerini
gerceklestirmesine yardimci olursa, her seye degecektir.

En sevdiginiz televizyon programinin iki bdliimiinii izlemek icin
harcayacaginiz zamani bu kitap iizerinde ¢alismaya ayirirsaniz - ve tek bir
teklif bilesenini bile uygularsaniz - kar hanenize daha fazla miisteri ve daha
fazla dolar ekleyeceginizi garanti edebilirim. Bu kitabi okumak ve onu
ciddiye almak, isiniz i¢in en iyi zaman kazanci olacaktir. Bagka hicbir sey
bu kitabin yapabildiklerini ayni siirede yapmaniza izin vermeyecektir. Bu
bir sozdiir.



Bir yan fayda olarak - yeni bir teklif uygulamak, bir isletmede yapilmasi
en kolay seylerden biridir. Yani bunu gercekten yapabilirsiniz. Bu bir
yonetim pratigi ya da kiiltiir olusturma hokkabazlig1 degil. Bu gercek "nasil
cok paraya mal satarsiniz" tiiriinden bir sey.

Bunda benim ¢ikarim ne?

Tim bu materyalleri (bu kitap, beraberindeki kurs ve acquisition.com
adresinde bulabileceginiz diger tiim kitaplar ve kurslar) miimkiin oldugunca
cok sayida insanin daha fazla kazanmasina ve daha fazla hizmet vermesine
yardimc1 olmak i¢in iicretsiz veya maliyetine veriyorum. Ve bunlar1 1000
dolarlik bir kurstan, 30.000 dolarlik herhangi bir kogluk programindan ve
komik bir sekilde 200.000 dolarlik bir tiiniversite derecesinden elde
edebileceginizden daha fazla deger saglama niyetiyle yaptim. Bunu
yapiyorum c¢iinkii bu materyalleri bu formatta satabilecek olsam da bunu
yapmak istemiyorum. Pazarlama camiasinin ¢ogunun aksine ben parami bu
isleri yaparak kazandim, bu islerin nasil yapilacagini ogreterek degil. Bu
ylizden benim modelim farkli (birazdan daha fazla aciklayacagim).

Bununla birlikte, yaymladigim materyallerle deger saglamak istedigim
iki temel arketip var. Arketip I i¢in, asagidaki girisimciler
Yilda 3.000.000 $ gelir elde ediyorsaniz, amacim oraya ulasmaniza
yardimc1 olmak ve giiveninizi kazanmaktir. Bu kitaptaki taktiklerden sadece
birka¢in1 deneyin, ise yaramasini izleyin, sonra birka¢ tane daha deneyin,
ise yaramasini izleyin ... ve boyle devam edin. Kendi isinizde ne kadar ¢ok
sonug goriirseniz o kadar iyi.

Bir kez basarili oldugunuzda, yillik geliri en az 3 milyon ila 10 milyon

dolar arasinda olan girisimciler olan arketip II olursunuz. Oraya
ulastiginizda ya da su anda bu durumdaysaniz, isinize yatirim yapmaktan ve
30 milyon dolar1 gegmenize yardimci olmaktan onur duyarim,
50 milyon dolar ya da 100 milyon dolardan fazla. Kogluk, mastermind, kurs
ya da buna benzer bir sey satmiyorum. Bunun yerine, 6z sermayesine ortak
oldugum sirketlerden olusan bir portfoylim var. Tim sirketlerimin
altyapisini, kaynaklarimi ve ekiplerini biliylimelerini hizlandirmak igin
kullantyorum.

Ama bana heniiz inanma... Daha yeni tanistik.



Merak ediyorsaniz, is modelim basit, tipki dort parcali piramit logosu
gibi:

A
2 A CQUISITION o

1. Pazarin geri kalaninin iicretlendirdiginden ¢ok daha fazla
bir licret ddemeden deger saglayn.

2. Girigimcilerin ger¢ekten ise yarayan malzemeler kullanmasini
ve daha fazla insana yardim ederek para kazanmasini saglayin

3. Isletmelerini y1lda 3 milyon - 10 milyon dolar ve Stesine
olceklendirmek i¢in ¢erceveleri kullanan hiper yonetici isletme
sahiplerinin giivenini kazanin

4. Herkese ticretsiz yardim ederken ol¢ekte daha fazla etki
yaratmak i¢in bu isletmelere yatirim yapin.

Dikkatli bakarsaniz, siire¢ basariy1 tersine ceviriyor. Bence oldukca

havali. Soyle ki: Bu isletme sahiplerinin elimden tutmadan sahip oldugum
cerceveleri uygulayabileceklerini ve bu nedenle bir sonraki ¢erceve setinde
basarili olma olasiliklarinin ¢ok yiiksek oldugunu biliyorum (30 milyon
dolara, 50 milyon dolara ulasmak,
100 milyon dolar, 3-10 milyon dolara ulagsmaktan farkli goriiniiyor). Benim
tarzzimin onlar i¢in ise yaradigini biliyorlar, ¢linkii zaten yaradi. Dolayisiyla
ortak giivene dayali olarak calistyoruz - ben onlarin uygulayabilecegine
giiveniyorum ve onlar da bizim yontemimizin ise yaradigina giiveniyorlar -
yine ¢linkii zaten ise yartyor....hepsi de diger herkese yardimci olurken....fo'
licretsiz. Boylece basarisizliklardan onceden kacinmami sagliyor ve basari
olasiligin1 6nemli Slgiide artiriyor. Izin verin size ne kadar....



Bu yazinin yazildig: sirada, 2017 Mart aymndan bu yana kurdugum her
is ayda 1.500.000 $'a ulasti. Kiigiik Isletmeler Idaresi'ne gore, tek bir
isletmenin bile
10 milyon dolar/y1l gelirin % .4'i ya da 250'de 1'i. Bunun arka arkaya dort
kez gerceklesmesi % .4 x % .4 x % .4 x % .4 = ¢ok ¢ok diisiik bir olasilikla
sanstir. Bu nedenle, paylastigim ¢ergeveleri tekrar tekrar kullanarak basariy1
nasil yeniden yaratacagimizi bildigimizi rahatlikla sdyleyebilirim. Ise
yariyorlar ¢linkii bunlar zamansiz is ilkeleri.

Her giin, gecenin bir yaris1 soguk terler dokerek uyanip maasimi nasil
Odeyecegimi merak etmenin nasil bir his oldugunu goziimde
canlandirtyorum. Bu i¢ burkan "meditasyon" beni bir girisimci olarak ag
tutuyor ama ayni zamanda giivenligim ve huzurum i¢in de minnettarim.
Ikincisini sizin ve yaptig1 isi dSnemseyen herkes i¢in istiyorum.

Yeterince adil mi?

Harika. Hadi baslayalim.

Bu Kitabin Temel Hatlar1

Bu kitabin bir kaynak olmasi amag¢lanmistir. Bir kaynak olarak,
okuyacaginiz ve daha sonra alet kutunuzda saklayacaginiz, tekrar tekrar
geri doneceginiz bir sey olacagini kastediyorum. Neden mi? Einstein'in
dedigi gibi, "bakabileceginiz bir seyi asla ezberlemeyin." Is diinyas: bir
seyirlik spor degildir. Bir vize smavina hazirlanmiyorsunuz ve gevsek
bilekli bir filozof da degilsiniz.

Is yapiyorsunuz. Ve calismak igin aletlere ihtiyaciniz var. Bu, dostum, o
araclardan biri.

Genel Hatlar

+ Boliim I: Buraya Nasil Geldik (Daha Yeni Bitirdiniz)

+ Boliim II: Fiyatlandirma: Bir Seyler I¢in Nasil Cok Para Almir

+ Béliim III: Deger: Teklifinizi Yaratin: insanlarin Satin Almak
I¢in Siraya Girecegi Kadar lyi Bir Sey Nasil Yapilir



+ Boliim IV: Teklifinizi Gelistirmek: Teklifinizi Nasil Hayir
Diyemeyecekleri Kadar Iyi Hissettirebilirsiniz?
+ Boliim V: Sonraki Adimlar: Bu Gergek Diinyada Nasil Uygulanir?

Izniniz olmadan isinizi biiyiitecek kadar iyi iicretsiz kurslar ve kitaplar icin su adrese
gidin: Acquisition.com.



BOLUM II.FIYATLANDIRMA



BIR SEYLER ICIN NASIL COK PARA ALINIR
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FIYATLANDIRMA: EMTIA SORUNU

"Farkl diigiin."

- STEVE JOBS

\S.

" G kiirek ¢ek ya da 61" ilkesi sirketlerimizin temel ilkesidir. Her
insanin, her sirketin ve her organizmanin ya biiyiidiigiine ya da
Oliiyorum. Bakim bir efsanedir.

Bunun anlami, eger sirketiniz biiylimiiyorsa, Oliiyor demektir. Bu
birgogumuz igin iiziici bir gercek. Ben bunu zor yoldan Ogrendim ve
islerim bu yilizden uzun siire zarar gordii.

Agiklamama izin verin. Piyasa siirekli bliyiiyor. Borsa yilda ylizde 9
oraninda biiyliyor. Eger yilda ylizde 9 oraninda biiylimiiyorsak, geride
kaliyoruz demektir. En genel anlamiyla "bakim", yildan yila yiizde 9
biliylime anlamina gelir.



Dahasi, biiyliyen bir pazardaysaniz, sadece ayak uydurmak i¢in yilda
yluzde 20-30 oraninda biiyiimeniz gerekebilir veya geride kalma
riskiyle kars1 karsiya kalabilirsiniz. Dolayisiyla bakimin nasil bir efsane
oldugunu gorebilirsiniz.

Peki, o zaman biiyiimek i¢in ne gerekir? Neyse ki, sadece li¢ basit sey:

1. Daha fazla miisteri kazanin
2. Ortalama satin alma degerlerini artirin
3. Daha fazla satin almalarini saglayin

Bu kadar.

Elbette, miisteri edinmenin pek ¢ok yolu ve siparis degerini ve satin
alma sikligin1 artirmanin zilyonlarca yolu vardir, ancak basit¢ce soylemek
gerekirse, hepsi bu kadar. Bunlar biiylimenin sadece {i¢ yoludur.

Ornek: Ayda 10 miisteri sattyorsam ve bir miisteri yasami boyunca
benim i¢in 1.000 $ degerindeyse (ortalama sepet degeri x ortalama satin
alma sayis1 yoluyla), o zaman isim ayda 10.000 $ (10 x 1.000 §) olarak
siirlanacaktir.

10 Yeni Miisteri/ay x 1000$ Yasam Boyu Deger = 10.000$/ay maksimum gelir.

Biiylimek istiyorsaniz, ya her ay daha fazla miisteri satmaniz (uygun
marjlart koruyarak) ya da onlarin daha degerli olmasini saglamaniz (satin
alma basina kar1 veya satin alma sayisini artirarak) gerekir. iste bu kadar.

Yazar Notu - Biiyiimenin Sadece iki Yolu
Bu kavrami daha da basitlestirmek gerekirse. Biiylimenin ger¢ekten sadece iki yolu
vardir: daha fazla miisteri edinmek ve her miisterinin degerini artirmak. "Her miisterinin

n

degerini artirmani1n" iki alt kiimesi vardir: 1) Satin alma basina kar
artirmak 2) Satin alma sayisini artirmak. Bu kitabin amaci dogrultusunda, bu alt
kiimelerin her ikisini de ayr1 biiylime yollar1 olarak vurguluyorum. Bunu yaptim ¢iinkii
Cilt III'te gelecek olan para modellerini anlamanin daha kolay olacagini diisiiniiyorum.
Her ti¢ii de - daha fazla miisteri elde etmek, ortalama satin alma degerlerini artirmak ve
daha fazla satin almalarmi saglamak - bu kitapta tekrarlanan temalardir. Ancak basitlik

artyorsaniz, hem ortalama satin alma degerini



Satin alma degeri ve bir miisterinin satin alma sayisini artirmak tek bir sonugla sonuglanir:

her miisterinin degerini artirmak.

Ticari Terimler

Daha ileri gitmeden once ve asagidaki kavramlar1 daha iyi agiklamak
icin, baz1 temel 1s kavramlarim1 tanimlamak ve daha iyi anlamak i¢in bir
saniye ayirmaliyiz. Las Vegas'taki o ¢at1 katinda "canavar modu" tisortiimle
durdugumda bu tiir terimler hakkinda hig¢bir bilgim yoktu. Benden daha iyi
olmaniza yardimei olmama izin verin.

Briit Kar: Gelirden EK bir miisteriye hizmet vermenin dogrudan
maliyetinin ¢ikarilmasi. Eger 10 dolara losyon satiyorsam ve bunun bana
maliyeti 2 dolarsa, briit karim 8 dolar ya da yiizde 80'dir. Ajans hizmetlerini
ayda 1.000 dolara satiyorsam ve bu miisterinin reklamlarim1 yayinlamak
bana ayda 100 dolara mal oluyorsa, briit kdrim 900 dolar veya yiizde 90'dir.
Not: Bu net kar degildir. Net kar, yalnizca dogrudan yerine getirme
maliyetleri degil, #zim masraflar 6dendikten sonra kalan tutardir.

Yasam Boyu Deger: Bir miisterinin tiim yasam siiresi boyunca
tahakkuk eden briit kar. Bu, briit kdrin ortalama bir miisterinin yasami
boyunca yapacagi satin alma sayisiyla carpimidir. Yukaridaki ornegi
kullanirsak, ortalama bir miisteri bes ay kalirsa ve ayda 1.000 $ &derken,
bunu yerine getirmek bana ayda 100 $'a mal oluyorsa, yasam boyu degeri
4.500 $'dur.

Iste dokiimii:

Gelir: (1.000 $/ay * %90 Briit Marj * 5 ay) = 4.500 $§ Yasam Boyu Deger
(LTV)

Yonetici, yazilim, kira vb. gibi dolayli maliyetlerin LTV'ye dahil
edilmedigini unutmayin.

Not: Kaynaga bagli olarak yasam boyu deger icin farkli tanimlar
bulacaksimiz. En bilyiikk fark, bazi kaynaklarin yalnizca toplam geliri
sayarken, digerlerinin yasam siiresi boyunca briit kara odaklanmasidir. Ben
sunlara odaklaniyorum



briit kar. Daha anlasilir olmasi icin diger metinlerde bundan LTGP Omiir
Boyu Briit Kar olarak bahsettigimi de gorebilirsiniz.

Deger Odakh ve Fiyat Odakh Satin Alimlar

Bu kitabin, biiyiimek isteyen tiim isletmeler i¢in bir ders kitab1 olmasi
amaclandi. Girisimcilere tekliflerini hazirlama konusunda danismanlik
yapmak ic¢in ylzlerce saatimi telefon goriismelerinde ve yiiz yiize
toplantilarda gecirdim (ve gec¢irmeye devam ediyorum). Stratosfere
yukselenleri de gordiim, fiyaskoyla sonu¢lananlari da.

Grand Slam teklifine sahip olmak kaybetmeyi neredeyse imkansiz hale
getirir. Ama neden? Bu kadar etkili olmasini saglayan nedir? Kisacasi, bir
Grand Slam Teklifine sahip olmak biiylimenin ¢ sartim da yerine
getirmeye yardimer olur: daha fazla miisteri kazanmak, daha fazla 6deme
yapmalarini saglamak ve bunu daha fazla kez yapmalarin1 saglamak.

Nasil mi? Kendinizi piyasadan farklilastirmanizi saglar. Baska bir
deyisle, iiriiniiniizii FI'YATA gore degil DEGERE gore satmanizi saglar.

Emtialagmig = Fiyat Odakli Satin Alimlar (dibe dogru yaris)

Farkllastirtimis = Deger Odakli Satin Alimlar (karsilagtirma yapmadan
tek bir kategoride satis yapin. Evet, pazar 6nemlidir, bunu bir sonraki
boliimde agiklayacagim)

Benim tanimladigim sekliyle emtia, bir¢ok yerden temin edilebilen bir
tiriindiir. Bu nedenle, "deger" yerine "fiyat "a dayali satin alimlara yatkindir.
Eger tiim {iriinler "esit" ise, 0 zaman en ucuz olan varsayilan olarak en
degerli olandir. Bagka bir deyisle, bir miisteri aday: urtiniiniizii bir digeriyle
karsilastirip "bunlar hemen hemen ayni, daha ucuz olan1 alacagim" diye
diisliniiyorsa, sizi metalastirmis demektir. Ne kadar utan¢ verici! Ama
gercekten de deger odakli bir girisimcinin yasayabilecegi en koti
deneyimlerden biridir.

Bu girisimci i¢in biiyilik bir sorundur ¢iinkii emtialar piyasa verimliligi
noktasinda degerlenir. Bu da pazarin, marjlar sadece 1siklar1 acik tutmaya
yetecek kadar olana kadar rekabet yoluyla fiyati diisiirdiigli anlamina gelir:
Islerinin kdlesi olmaya "yetecek kadar". Isletme, mal sahibinin isinin basina
gecmesini sabirsizlikla beklemesini hakli ¢ikaracak kadar "yeterli" kazang
saglar.



isler "tersine donecek" ve bu yalan fark edildiginde ... geri donemeyecek
kadar derine inmis olacaklar (en azindan simdiye kadar).

Grand Slam Teklifi bu sorunu ¢ozer.

Peki Grand Slam Teklifi Ne Ise Yarar?

Pekala, Grand Slam Teklifini tanimlayarak baglayalim.

Pazara sundugunuz ve mevcut baska hicbir {iriin veya hizmetle
karsilastirilamayacak bir tekliftir; cazip bir promosyonu, essiz bir deger
onerisini, birinci smif bir fiyat1 ve rakipsiz bir garantiyi, yeni miisteriler
edinmek icin ddeme almanizi saglayan bir para modeliyle (6deme kosullari)
birlestirir ... 1s biiylimesi iizerindeki nakit kisitlamasin1 sonsuza kadar
ortadan kaldirir.

Baska bir deyisle, "tek bir kategoride" satis yapmaniza ya da bir bagka
harika deyisle "boslukta satig" yapmaniza olanak tanir. Potansiyel
miisterinin satin alma karar1 artik sizin trliniinliz ile hi¢chir sey arasinda
degildir. Dolayisiyla, miisterinin algilamasim1 sagladiginiz fiyattan satis
yapabilirsiniz, bagka bir seyle karsilastirarak degil. Sonug olarak, size daha
az parayla daha yiiksek bilet fiyatlarinda daha fazla miisteri kazandirir. Eger
stislii pazarlama terimlerinden hoslaniyorsaniz, bu soyle aciklanabilir:

1. Artan Yanit Oranlari (tiklamalar diistiniin)
2. Artan Doniisiim (satislar diisiiniin)
3. Premium Fiyatlar (cok para talep ettiginizi diistiniin).

Bir Grand Slam Teklifine sahip olmak, reklamlara yanit oranlarinizi
artirir (diger bir deyisle, daha fazla kisi Grand Slam Teklifi i¢eren bir
reklami tiklayacak veya bir eylemde bulunacaktir).

Gozbebekleri i¢in ayni tutar1 oderseniz ancak 1) daha fazla kisi yanit
verirse, 2) yamit verenlerin daha fazlasi satin alirsa ve 3) daha yiiksek
fiyatlara satin alirlarsa, isiniz biiyiir.



Kendi payimma diisen tekliflerde "altin vurus" yaptim. Bir siiper giiciim
oldugu i¢in degil, bunu bircok kez yaptigim (ve daha da fazla basarisiz
oldugum) i¢in. Kronik olarak basarisiz olan sagmaliklar1 ayikladim ve
tekrarlanabilir bir sekilde basarili olan her seyi cebe attim (ve bu kitaba
koydum) .

Tim bunlardan ¢ikarilacak en 6nemli sonu¢ sudur: Bir isletme her iki
durumda da (metalastirilmis veya Grand Slam Teklifi ile) ayni isi yapar.
Gergeklestirme aynidir. Ancak bir isletme Grand Slam Teklifi kullanirken
diger1 "emtia" teklifi kullamiyorsa, Grand Slam Teklifi o isletmenin
tamamen farkli bir iirline sahipmis gibi goriinmesini saglar ve bu da fiyat
odakl1 degil deger odakli bir satin alma anlamina gelir.

Eger bir "emtia" teklifiniz varsa, fiyat iizerinden rekabet edersiniz
(deger odakli bir satin almaya kars1 fiyat odakli bir satin alma). Ancak
Grand Slam Teklifiniz, miisteriyr farklilastirilmis {riiniiniiziin degerini
degerlendirmek i¢in durmaya ve farkli diisiinmeye zorlar. Bunu yapmak sizi
kendi kategoriniz olarak belirler, bu da fiyatlar1 karsilastirmanin ¢ok zor
oldugu anlamina gelir, bu da potansiyel miisterinin deger Olcerini yeniden
kalibre etmeniz anlamina gelir.

Gercek Hayat Grand Slam Teklifi Para Matematigi: Oncesi ve Sonrasi

Sirketlerimizden biri, reklam ajanslarinin miisterileri i¢in potansiyel
miisteri olusturmak {iizere kullandiklar1 bir yazilimdir. Ajanslar bu yazilimi
kullanarak tekliflerini metalastirilmis miisteri aday1r yaratma hizmetleri
teklifinden "performans i¢in 6deme" Grand Slam teklifine doniistiiriiyor.
Size bunun igletmenin geliri izerindeki carpimsal etkisini gostereyim.

**Bu degerler, ornekleme amaciyla yuvarlatilmis olsa da, tugla ve harg
isletmelerine hizmet satan bir miisteri adayr olusturma ajansinin
deneyimledigi gercek rakamlara dayanmaktadir™*

Eski Metalastirilmis Yol (Fiyat Odakh) - Dibe dogru yaris

Metalastirslmis Teklif: 1.000 $ pesinat, ardindan aylik 1.000 $ avans
acente hizmetleri



Metric
Advertising Spend
Impressions Reached
Response Rate
Appts Booked
Show Rate
Appts Showed
Closing %
Appts Closed
Price
Total
ROAS

Commodity Grand Slam
$10,000
300,000
0.00013

40
75%
30
16%
5
$1,000
$5,000

|

Explanation
Dollars Spent on advertising
Eyeballs reached from advertising
Percentage of people who book call (CTR x Optin %)
# of Appointments Booked as a result
Percentage of people who book call
# of people who show up for their appt
% of people who purchase
# of people who purchase
The amount that people put down to begin service
Total amount of up front cash collected
Return on Advertising Spend (ROAS)

Dagilim: Reklam harcamalarinin getirisi 0,5'e 1 oldugunda, miisteri

kazanmak i¢in para kaybedersiniz. Ancak 30 giin i¢inde, bu 5 miisteri baska

bir

Her biri 1.000 $, toplamda 10.000 $'a ulasirsiniz ve basa bas olursunuz. Bir

sonraki ay, gelen 5.000 $ ilk karli aymiz olacak ve ondan sonraki her ay

karl1 olacaktir (hepsinin kaldigini1 varsayarsak).

Bu, metalastirilmis bir hizmet 6rnegidir - normal ajans isi. Bunlardan

milyonlarca var ve hepsi de ayni goriiniiyor. Metalasmis isletmeler ve

teklifler reklamlardan yanit almakta zorlanir ¢ilinkii tim pazarlamalar1 diger

herkesinkiyle ayn1 goriiniir.

Not: Hepsi ayn1 goriiniiyor ¢iinkii hepsi ayni teklifi yapiyor.

Bize ¢alismamiz

icin para

odiiyorsunuz.

Calistyoruz.

Belki bu calismadan sonu¢ alirsiniz. Belki de alamazsiniz.

Bu makul,

ama Bu kolayca cogaltilmis (ve  konu

metalastirma). Bu metalasma fiyat odakli bir satin alma yaratir.

Miisterileri elde etmek ve onlari elinizde tutmak i¢in "rekabetci"

fiyatlara sahip olmak zorundasiniz. Eger miisteri "ayni1 liriiniin" daha ucuz

bir versiyonunu goriirse




sey" ise, deger farklilig1 saglayicilarin1 degistirmelerine neden olacaktir. Bu
bir ikilemdir... Bu miusteriyi, diger misterilerinizi ve potansiyel
miisterilerinizi kaybetmek ya da "rekabetci" kalmak. Marjlariniz o kadar
azalir ki yok olurlar.

Dahasi, miisterilerin  "rekabet¢i" kalarak isinizi metalastirmasi
konusunda asir1 dikkatli olmadiginiz siirece potansiyel miisterilere evet
dedirtmek (ve evet demelerini saglamak) zordur. Eski metalastirma
yonteminin sorunu da budur. Karsilagtirma yapabiliyorlar. Grand Slam
Teklifine gegmediginiz siirece, fiyatlarmiz diismeye devam edecektir. Is
sonunda Oliir ya da girisimci havlu atar. Bueno degil.

O kadar farkli bir teklif yapmak istiyoruz ki, Uriinliniiziin neden
digerlerinden farkli olduguna dair garip agiklamayr (ki sormalari
gerekiyorsa, muhtemelen aciklamay1 anlayamayacak kadar cahillerdir)
atlayabilir ve bunun yerine teklifin bu isi sizin i¢in yapmasin
saglayabilirsiniz. Bu Grand Slam Teklif yontemidir.

Satis rakamlarindaki zitlig1 gérmek i¢in iceri dalalim.

Yeni Grand Slam Teklif Yolu (Farkhlastirilmis. Kivaslanamaz)

(Deger Odakh)
Grand Slam Teklifi: Tek seferlik 6deme yapin. (Yinelenen iicret yok.

Hizmet bedeli yok.) Sadece reklam harcamalarimi karsilaym. Sizin ig¢in
potansiyel miisteriler yaratacagim ve sizin i¢in ¢alisacagim. Ve bana sadece
insanlar gelirse 6deme yapin. Ve ilk aymizda 20 kisi alacagimizi garanti
ederim, yoksa bir sonraki ayimiz iicretsiz olur. Ayrica sizinki gibi diger
isletmelerden en iyi uygulamalar1 da saglayacagim.

e Personeliniz i¢in giinliik satis

koclugue Test edilmis senaryolar

e Kaydirmak ve dagitmak i¢in test edilen fiyat
noktalar1 ve tekliflere Satis kayitlar

.. ve satis yapmak ve miisterilerinizi memnun etmek icin ihtiyag
duydugunuz diger her sey. Size (sektorli girin) i¢in tiim oyun kitabini
tamamen ticretsiz verecegim, sadece



miisteri olmak.

Ozetle, insanlari isinize besliyorum, en yiiksek fiyatlar1 alabilmeniz igin
onlar1 tam olarak nasil satacaginizi gosteriyorum, bu da miimkiin olan en
fazla paray1 kazanmaniz anlamina geliyor ... yeterince adil geliyor mu?

Bunlarin son derece farkli teklifler oldugu agik... ama ne olmus yani?
Para nerede!? Her ikisini de asagidaki tabloda karsilastiralim.

Metric Commodity Grand Slam Difference
Advertising Spend $10,000 £10,000 Unchanged
Impressions Reached 300,000 300,000 Unchanged
Response Rate 0.00013 0.00033 2.5x Response (more appealing, so more respond)
Appts Booked 40 100 Result
Show Rate 75% 75% Unchanged
Appts Showed 30 75 Result
Closing % 16% 37% 2.3x Closing (more value, so more buy)
Appts Closed 5 28 Result
Price $1,000 §3,997 4x Price (one time fee vs recurring)
Total $5,000 $112,000 22.4x Cash Up Front Collected
ROAS il 112:1 Get paid to get customers.

Dagihim: Ayni gozbebekleri i¢in ayni miktarda para harcarsiniz.
Ardindan, daha cazip bir teklif oldugu icin 2,5 kat daha fazla kisinin
reklaminiza yanit vermesini saglarsiniz. Bu noktadan sonra, teklif ¢cok daha
cazip oldugu icin 2,5 kat daha fazla kisiye ulasirsiniz. Buradan, 6nden 4 kat
daha yiiksek bir fiyat talep edebilirsiniz. Sonug 2,5 x 2,5 x 4 =
Onden 22,4 kat daha fazla nakit toplandi. Evet, 10.000 dolar harcayarak
$112,000. Yeni miisteriler edinerek para kazandniz.

Karsilastirma: Reklam harcamalarinin yarisini 6nceden kaybettiginiz
eski yontemi hatirliyor musunuz? Yeni yontemle daha fazla para kazaniyor
ve daha fazla misteri elde ediyorsunuz. Bu, bir miisteri edinme
maliyetinizin (ne kadar kazandiginiza gore) o kadar ucuz oldugu anlamina
gelir ki, smirlayict faktoriiniiz zaten yapmayr sevdiginiz isi yapma
yeteneginiz haline gelir. Nakit akis1 ve miisteri edinme artik darbogaziniz
degil clinkii 22,4 kat daha karl



eski modelden daha fazla. Evet. Dogru okudunuz. Bu, aksiyon filmlerinde
patlamadan agir ¢cekimde uzaklastiginiz bolimdiir.

Bu, acentelere hizmet veren yazilim isimizde kullandigimiz Grand Slam
Teklifi'nin aynisidir. Rakamlar hizla c¢ilginlagabilir. 22,4 kat daha 1y1
olmanin kulaga mantiksiz geldigini biliyorum ama mesele de bu. Herkesin
oynadig1 oyunu oynarsaniz, herkesin elde etti§i sonuglar1 (vasat) elde
edersiniz. Tekler ve ciftler atarsiniz, isiklar1 agik tutarsiniz ama asla one
gecemezsiniz. Ancak bu kitabin agilis pasajini hatirlaym: tim parcalar
hizaladiginizda, parkin disina o kadar iyi vurabilirsiniz ki sonsuza kadar
kazanirsiiz. Isteki ilk 18 ayimda, yilda 500 bin dolardan
I milyon dolardan az reklam harcamasiyla yilda 28.000.000 dolar. Yani,

20:1 dedigimde. . . 50:1 . . . 100:1 getiri derken ciddiyim. Bunu dogru
yaptigiizda, sonuclar inanilmazdir.
Ozet Noktalar

Bu boliim, metalastirma ile ilgili temel sorunu ve Grand Slam
Tekliflerinin bunu nasil ¢ozdiiglinii gostermektedir. Bu sizi fiyatlandirma
savasindan ¢ikarir ve tek kategoriye sokar. Bir sonraki boliim fiyatlandirma
stratejilerimizi uygulayacagimiz dogru pazari bulmaya odaklanacak. Bu,
dogru yapilmasi gereken en 6nemli seylerden biridir. Yanlis kitleye verilen
biiylik bir teklif sagir kulaklara diisecektir. Her ne pahasina olursa olsun
bundan kacinmak isteriz. Bir pazarda nelere dikkat etmemiz gerektigini
ogrenmek i¢in bir an i¢in fiyatlandirmadan uzaklagsmaliy1z. Yolculugumuza
devam etmeden 6nce kontrol etmemiz gereken 6nemli bir kutu.

UCRETSIZ HEDIYE #1 BONUS EGITiM: "BURADAN BASLA"

Daha derinlemesine bilgi almak isterseniz Acquisition.com/training/offers adresine

gidin ve damigmanlik yaptigim isletmelerdeki teklifleri nasil farklhilastirdigimi ve
premium fiyatlar talep etmelerini sagladigimi anlatan iicretsiz kursun ilk videosunu
izleyin. Ayrica daha hizli uygulayabilmeniz i¢in kullanabileceginiz bazi Ucretsiz

SOP'lar/Hile Kodlar1 da olusturdum. Tamamen {icretsiz. Keyfini ¢ikarin.



FIYATLANDIRMA: DOGRU PAZARI BULMAK -- ACLIK
CEKEN BiR KALABALIK

"Iyi topraga diisen tohum, Tanri'mn séziinii gercekten isitip anlayan ve ekilenin otuz,

altmis, hatta yiiz kati kadar hasat verenleri temsil eder!"

- MATTHEW 13:23 (NLT)

A Pazarlama profesorii 6grencilerine, "Eger bir sosisli sandvig standi
acacak olsaydiniz ve rakiplerinize gore sadece bir avantajiniz
olsaydi
rakipler ... hangisi olurdu ... ?"
"Konum! ....Kalite! .... Diistik fiyatlar! ....En iyi lezzet!"



Ogrenciler, sonunda cevaplari tilkenene kadar devam ettiler. Birbirlerine
bakarak profesoriin konusmasini beklediler. Sonunda oda sessizlige
gomiildu.

Profesor glilimsedi ve "A¢liktan 6lmek tizere olan bir kalabalik” diye cevap verdi.

En kotii sosisli sandviglere, berbat fiyatlara sahip olabilirsiniz ve berbat
bir yerde olabilirsiniz, ancak sehirdeki tek sosisli sandvi¢ standi sizseniz ve
yerel tiniversite futbol mag1 patlak verirse, tiim biletleriniz tiikenecektir. A¢
bir kalabaligin degeri budur.

Glinlin sonunda, bir ¢oziim i¢in tonlarca talep varsa, isinizde vasat
olabilirsiniz, berbat bir teklifiniz olabilir ve insanlar1 ikna etme yeteneginiz
olmayabilir ve yine de para kazanabilirsiniz.

Bunun bir 06rnegi Covid-19un basinda yasanan tuvalet kagidi
sikintistydi. Hig teklif yoktu. Fiyatlandirma berbatti. Ve ikna edici bir satis
konusmasi da yoktu. Ancak kalabalik ¢ok biiyiik ve a¢ oldugu igin tuvalet
kagidi rulolar1 100 dolar veya daha fazlasina satiliyordu. Ac¢liktan 6lmek
lizere olan bir kalabaligin degeri budur.

Gazete Satis1

Iyi bir arkadasim olan Lloyd, neredeyse on yildir gazetelere hizmet
veren bir yazilim sirketinin sahibiydi. Gazetelerin web sitelerine birkag
tiklamayla dijital reklam hizmetleri kuruyor ve aninda yepyeni bir reklam
irlinli satmalarina yardimei oluyordu. Onlardan sadece ekledigi gelirin belli
bir yiizdesini aliyordu. Yani onlar hi¢bir sey kazanmadiysa, o da
kazanmadi. Gazeteler i¢in saf bir kazangt1 ve harika bir teklifti.

Ancak, harika bir teklife ve dogal satis yetenegine sahip olmasina
ragmen, isleri diismeye basladi. Yiiksek basarili bir girisimci olarak, sorunu
cozmek i¢in tim farkli acilari denedi - ama hi¢hir sey ise yaramad.
Sorunun ne oldugunu bir tiirlii bulamiyordu. Onun bununla miicadele
ettigini gormek benim i¢in zordu c¢ilinkii Lloyd'un benden ¢ok daha zeki
oldugunu diisiinliyorum ve cevap bana apagik goriiniiyordu. Ama onun bu
slireci yagamasini izlemek bana bir ders oldu.



Hayatim boyunca yanimda tasidim. Bunu agiklamadan once, sizce sorun
neydi? Uriin mii? Teklif mi? Pazarlama ve satis m1? Ekibi mi?

Biraz acalim. Sorun iiriinii degildi - iiriin harikaydi. Teklifi degildi - sifir
riskli bir revshare modeli vardi. Satis becerileri degildi - dogal bir saticiydi.
Oyleyse sorun neydi? Gazetelere satis yapiyordu! Pazar1 her yil yiizde 25
oraninda kiicliliyordu! En bariz olami hari¢ tiim agilardan bakmuisti.
Sonunda, pazarinda yillarca getin bir savas verdikten sonra, sorunlarinin
kaynaginin pazar1 oldugunu fark etti ve sirketini kiigiiltmeye karar verdi.

Merak etmeyin - bu hikayenin ikinci yaris1 da var. Bir pazarin giiciinii
gostermek i¢in, COVID vurur vurmaz Lloyd yon degistirdi. Otomatik bir
maske Uretim sirketi kurdu. Yeni teknolojiyle maske basma maliyeti,
insanlarin Cin'den satin alabilecekleri fiyatin altina cekti. Bes ay i¢inde
ayda milyonlar kazanmaya bagsladi. Aym girisimci. Farkli bir pazar. Ayni
beceri setini sifir deneyimi olan bir ise uyguladi ve kazanmay1 basardi. Iste
dogru pazari segmenin gicii.

Bu hikayeyi size uyarici bir hikaye olarak veriyorum. Pazariniz
onemlidir. Lloyd ¢ok zeki bir insan. Belli ki c¢ok yetenekli. Ancak
girisimciler olarak hepimiz korlesebiliriz ¢iinkii vazgegmeyi sevmeyiz.
Imkansiz sorunlar1 ¢dzmeye o kadar alismisizdir ki kafamizi duvara
vurmaya devam ederiz. Birakmaktan nefret ederiz. Ancak gercek su ki
herkes kendi pazarindan etkilenir.

Peki dogru pazari nasil segersiniz?

Nelere Dikkat Edilmeli

Sizin yeteneklerinize caresizce ihtiyag duyan bir pazar var. Onu
bulmaniz gerekiyor. Ve buldugunuzda, neden bu kadar uzun siirdiigiinii
merak ederken sermayeye doniiseceksiniz. Hedef kitleniz konusunda
romantik olmayin. Size degerinizi 6deyebilecek insanlara hizmet edin. Ve
unutmayin ki, her sey gibi pazar segmek de her zaman bizim se¢imimizdir,
bu nedenle akillica se¢im yapin.



Bir sey satmak icin talebe ihtiyacimiz vardir. Biz talep yaratmaya
calismiyoruz. Biz onu yonlendirmeye calisiyoruz. Bu cok oOnemli bir
ayrimdir. Eger teklifiniz i¢in bir pazariniz yoksa, bunu takip eden higcbir sey
ise yaramayacaktir. Bu kitabin tamami, en azindan "normal" bir pazariniz
oldugu varsayimina dayaniyor; ben bunu pazarla ayni oranda biiyiiyen ve
ic kategoriden birine giren ortak karsilanmamis ihtiyaclari olan bir pazar
olarak tanimliyorum: gelismis saglik, artan servet veya gelismis iligkiler.
Ornegin, yukaridaki gazete haberinde yer alan Lloyd, bu kitabin tamamin
okumus olsa bile buradaki hi¢gbir sey onun isine yaramazdi. Neden mi?
Ciinkii 6lmekte olan bir pazar olan gazeteleri hedefliyor olacakti.

Bununla birlikte, harika bir pazara sahip olmak bir avantajdir. Ancak

ortalama bir oranda biiyiiyen normal bir pazarda olabilir ve yine de ¢ilginca
para kazanabilirsiniz. Bulundugum her pazar normal bir pazardi. Sadece

Eskimolara buz satmak istemezsiniz.

Iste piyasalarda aradigim temel ilkeler. Teklife ddnmeden 6nce bunlar
gozden gecirelim.

Piyasalar1 segerken dort gostergeye bakarim:
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1) Biiyiik Ac

Sundugum seyi istememeliler ama buna umutsuzca ihtiyaglar var. Aci,
insanlar1 hayatlar1 konusunda hayal kirikligina ugratan her sey olabilir. Bes
parasiz kalmak aci vericidir. Kétii bir evlilik ac1 vericidir. Marketlerde sira
beklemek ac1 vericidir.



Sirt agrist . . . cirkin giiliimseme agris1 . . . asir1 kilo agrisi . . . Insanlar ¢ok
ac1 ¢ekiyor. Bu yiizden biz girisimciler i¢in sonsuz firsatlar vardir.

Acimin derecesi, talep edebileceginiz fiyatla orantili olacaktir (bu
konuda daha fazla bilgi Deger Denklemi boliimiinde). Acilarinin ¢oziimiinii
ve tersine, bu aci1 olmadan hayatlarinin neye benzeyecegini duyduklarinda,
¢Ozlimiiniize dogru ¢ekilmelidirler.

Satis ekiplerini egitmek i¢in kullandigim bir soz var: "Aci, satis
konusmasidir.” Bir miisteri adaymin hissettigi aciy1 dogru bir sekilde ifade
edebilirseniz, neredeyse her zaman sundugunuz seyi satin alacaklardir. Bir
miisteri adaymin ¢é6zmemiz ve ¢0ziimiimiiz i¢in para talep etmemiz i¢in aci
verici bir sorunu olmalidir.

Profesyonel ipucu
Iyi yazmanin amaci1 okuyucunun anlamasidr.
Iyi bir iknanin amaci, potansiyel miisterinin anlasildigin: hissetmesidir.

2) Satin Alma Giicii

Bir arkadasimin, insanlarin daha fazla is goriismesi yapabilmeleri i¢in
ozgecmislerini gelistirmelerine yardimci olan ¢ok 1yi bir sistemi vardi. Bu
konuda harikaydi. Ama ne yaparsa yapsin, insanlarin hizmetleri i¢in 6deme
yapmasini saglayamiyordu. Neden mi? Ciinkii hepsi 1ssizdi!

Bu yine apagik goriinebilir. Ama o soyle diisiindii: "Bu insanlart hedef
almak kolay. Biiyiik aci c¢ekiyorlar. Onlardan ¢ok var ve siirekli yeni
insanlar ekleniyor. Bu harika bir pazar!”

Sadece ¢ok onemli bir noktayr unutmus: Hedef kitlenizin, onlardan
talep ettiginiz hizmeti karsilayabilecek durumda olmasi gerekiyor. Hedef
kitlenizin, zaman ayirdiginiza degmesi i¢in ihtiya¢c duydugunuz fiyatlarla
hizmetlerinizi satin alabilecek paraya sahip oldugundan ya da bu paraya
erisebildiginden emin olun.

3) Hedeflemesi Kolay

Diyelim ki miikkemmel bir pazarmmiz var ama bu pazari olusturan
insanlar1 bulmanin bir yolu yok. Grand Slam Teklifi yapmak zor olacaktir.

Ben yaparim



Hedeflemesi kolay pazarlar arayarak hayatimi kolaylastirtyorum. Bunun
ornekleri, ait olduklar1 dernekler, posta listeleri, sosyal medya gruplari,
izledikleri kanallar vb. olan avatarlar. Potansiyel miisterilerimizin hepsi bir
yerde toplanmissa, onlara pazarlama yapabiliriz. Ancak onlar1 aramak
samanlikta igne aramaya benziyorsa, teklifinizi potansiyel olarak ilgilenen
gozlerin Oniine ¢ikarmak ¢ok zor olabilir.

Bu nokta taktikseldir. Teorik degil, gercektir. Ornegin, zengin
doktorlara hizmet vermek isteyebilirsiniz. Ancak reklamlariniz hemsirelik
ogrencilerine gosteriliyorsa, teklifiniz ne kadar 1yi olursa olsun sagir
kulaklara  diisecektir.  Ana  nokta: ideal  kitlenizi  kolayca
hedefleyebileceginizden emin olmak istersiniz. (A¢ikliga kavusturulmasi
gereken nokta - zengin doktorlara hizmet vermek istemenizde bir sorun yok,
onlart bulmak kolay. Bu sadece tanmitimlarinizin dogru kitleye sunulmasi
gerektigini gostermektedir).

4) Biiyuyen

Biiyliyen pazarlar kuyruk riizgarnn gibidir. Her seyin daha hizh
ilerlemesini saglarlar. Diisen markerler ise ters riizgarlar gibidir. Tim
cabalar1 zorlastirirlar. Bu Lloyd'un 6rnegiydi. Gazeteler biiylik bir pazarin
dort 6zelliginden ticiine sahipti: (1) ¢ok fazla aci, (2) satin alma giicti, (3)
hedeflemesi kolay. Ama (hizla) kiigiiliiyorlardi. Ne kadar ugrasirsa
ugrassin, tiim pazar ona kars1 savasityordu. Is yapmak yeterince zordur ve
piyasalar hizli hareket eder. Bu nedenle, siireci kolaylastirmak i¢in size bir
kuyruk riizgar saglayacak iyi bir pazar da bulabilirsiniz.

Bunu Gerg¢eklestirmek



Her zaman var olacak ii¢ ana pazar vardir: Saglik, Zenginlik ve Iliskiler.
Bunlarin her zaman var olacak olmasinin nedeni, bunlardan yoksun
oldugunuzda her zaman muazzam bir ac1 ¢ekiyor olmanizdir. Bu temel
insani acilara yonelik ¢oziimler i¢in her zaman talep vardir. Amag, bu
biiylik kiimelerden birinin i¢inde biiyiiyen, satin alma giiciine sahip ve
hedeflenmesi kolay (diger ti¢ degisken) daha kiigiik bir alt grup bulmaktir.

Dolayisiyla, avatarimi bulmaya calisan bir iliski uzmani olsaydim,
tiniversite oOgrencilerine iliskilerinde yardimci olmaktansa, yaslilar igin
"hayatin ikinci yarsi iligkisi" kog¢luguna odaklanmayi1 tercih ederdim.
Neden mi? Ciinkii yalniz olan yaslilar muhtemelen 6liime daha yakin
olduklar1 i¢in daha fazla aci1 ¢ekiyorlar (ac1), daha fazla satin alma giiciine
sahipler (para) ve bulunmalar1 kolay (hedefleme). Son olarak, bu yazinin
yazildig1 sirada, her yil 65 yasina girenlerin sayist 20 yasina girenlerin
sayisindan daha fazladir (artmaktadir).

Iste fikir bu. Saglk, zenginlik ve iliskiler acisindan hangi konularda iyi
oldugunuzu diisiiniin. Ardindan hizmetinize en ¢ok kimin deger
verebilecegini (en ¢ok aci ¢eken), istediginizi odeyecek satin alma giicline
sahip oldugunu (para) ve kolayca bulunabilecegini (hedefleme) diisiiniin.
Bu ii¢ kriter giiglii oldugu ve pazar daralmadigi siirece iyi durumda
olacaksiiz.

Peki "harika bir pazar" bulmak basariniz i¢in ne kadar énemli, "normal
bir pazar" bulmak "koti bir pazar" bulmak i¢in ne kadar 6nemli? Cevap:
Aslinda duruma gore degisir.



Ac¢iklamama izin verin.

Onem Sirasi: Basarida U¢ Kaldirac

Gazete Ornegindeki gibi 0lmekte olan bir pazarda olmaniz pek olasi
degil. COVID'de (satin alma c¢ilginlig1) tuvalet kagidi satiyor olmaniz da
pek olast degildir. Muhtemelen "normal" bir pazarda olacaksiiz. Ve bu
tamamen sorun degil. Normal piyasalarda kazanilacak bir servet vardir.
Benim buradaki tek amacim "koti" bir piyasada olamayacaginiz, aksi
takdirde higbir seyin ise yaramayacagidir. Bununla birlikte, piyasalar,
teklifler ve ikna becerileri arasindaki onem sirasinin en basit 6rnegi sudur:

Ac Kalabahk (pazar) > Teklif Giicii > Ikna Becerileri

Diyelim ki bu unsurlar1 harika, normal ve kotii olarak derecelendirdiniz.
Esasen Onem sirasmna gore soldan saga dogru ilerleyebilirsiniz. Daha
yuksek dereceli bir parcaya verilen "harika" derecesi, Oncelik Ol¢eginde
daha diisiik olan her seye istiin gelir. "Normal" bir derecelendirme,
denklemin bir sonraki kismina gec¢ilmesini saglar. Daha yiiksek oncelikli bir
parcadan gelen "harika" bir puan onu gegersiz kilmadig siirece "koti" bir
puan denklemi durdurur. Iste birkac drnek:

Ornek 1: Kétii bir teklifiniz olsa ve ikna kabiliyetiniz kotii olsa bile, iyi
bir pazardaysaniz para kazanirsiniz. Barlar gece 2'de kapandiginda kosede
sosisli sandvi¢ satiyorsaniz, agliktan O0lmek tiizere olan sarhos insanlarla
doluysaniz, sosisli sandvigleriniz yok satacaktir.

Ornek 2 (cogumuz): Normal bir pazardaysaniz ve Grand Slam
Teklifiniz varsa (harika), ikna konusunda kotii olsaniz bile tonlarca para

kazanabilirsiniz. Bu kitab1 okuyan ¢ogu insan bu durumda. Iste bu yiizden
yazdim
- gercekten bir Grand Slam Teklifi olusturmay1 6grenerek basarinizi en st
diizeye ¢ikarmaniza yardimei olmak igin.

Ornek #3: Diyelim ki normal bir pazardasiiz ve normal bir teklifiniz
var. Blyiik oOl¢iide basarili olmak i¢in ikna konusunda son derece iyi
olmaniz gerekir. Ancak o zaman basarili olursunuz,



Ikna becerileriniz basarimizin dayanak noktasi olarak hizmet eder. Bir¢ok
imparatorluk olaganiistii ikna kabiliyetine sahip kisiler tarafindan
kurulmustur. Bu sadece izlemesi en zor yoldur ve en fazla ¢abay1 ve
ogrenmeyi gerektirir. Teklifinizi ¢ivilemek, basariya giden bu yolu
kisaltmaniza yardimci olur. Aksi takdirde, basarili olmak i¢in olaganiistii
beceri gerektiren normal bir isiniz olur (bunda yanlis bir sey yok, ancak
muhtemelen bunun i¢in kaydolmadiniz).

Nis Alana Baghhk

Girisimcilere hedef pazarlarimi se¢gme konusunda kocgluk yaparken
sOyledigim bir s6z var: "Bana nis tokat attirmaymn.”

(Cogu zaman, yeni bir girisimci bir pazarda yarim agizla bir teklif dener,
bir milyon dolar kazanamaz ve sonra yanliglikla "bu kotli bir pazar" diye
diisliniir. Cogu zaman aslinda durum bdéyle degildir. Sadece heniiz o pazara
uygulayabilecekleri bir Grand Slam Teklifi bulamamislardir.

Dis hekimlerine yardim etmekten kayropraktorlere yardim etmeye
gececegimi diisiinliyorlar - hepsi bu! Oysa gercekte bunlarin her ikisi de
normal pazarlardir ve milyarlarca dolarlik geliri temsil ederler. Ikisi de ise
yarayabilir ama ikisi birden olmaz. Birini se¢melisiniz. Hi¢ kimse iki
efendiye birden hizmet edemez.

"Nis tokadi" terimini, topluluklarimdaki girisimcilere bir kez
sectiklerinde kendilerini adamalarini hatirlatmak ic¢in icat ettim. Tim
isletmelerin ve tiim pazarlarin hos olmayan ozellikleri vardir. Diger tarafa
gectiginizde c¢imenler asla daha yesil degildir. Pazarin sorunlarinizi
cOzecegini umarak nisten nise atlamaya devam ederseniz, nis tokad: yemeyi
hak edersiniz.

Sectiginiz seye deneme yanilma yapabilecek kadar uzun siire bagl
kalmalisiniz. Basarisiz olacaksimiz. Aslinda, basarili olana kadar basarisiz
olacaksiiz. Ancak pazarladigimiz kisiyi degistirmeye devam ederseniz ¢ok
daha uzun siire basarisiz olursunuz, ¢iinkii her seferinde bastan baslamaniz
gerekir. O ylizden Once secin, sonra karar verin.

Zenginlikler Nislerdedir

Nise bagli kalmanizin bir diger nedeni de ne kadar daha fazla
kazanacaginizdir.



Basitce ifade etmek gerekirse, aza indirgemek size ¢ok daha fazla para
kazandiracaktir.



Yazar Notu - Ne Zaman Genislemeli (Cogu Insan i¢in Tavsiyeler)

Cogu kisi i¢in, eger yillik 10 milyon dolarin altindaysaniz, alaninizi daraltmak size
daha fazla para kazandiracaktir. Bundan sonrasi, nigin ne kadar dar olduguna veya TAM
(toplam adreslenebilir pazar) olarak adlandirilan seye bagli olacaktir. Bir isletme
gercekten de yalnizca toplam hitap edilebilir pazarn karsilayacak kadar biyiiyebilir.
Bununla birlikte, ¢ogu insan i¢in yilda 10 milyon dolara ulagsmak zaten en iyi %4'liik bir
basaridir (250 isletmeden yalnizca 1'i bunu basarir). Dolayisiyla yillik 10 milyon dolarin
altindaki okuyucularin yiizde 99,6's1 icin daha az sayida miisteriye_daha dar kapsaml
hizmet vermek neredeyse her zaman daha kolaydir. Ancak bunun Otesine ge¢gmek
istiyorsaniz, (TAM'mizin biiyiikliigline bagl olarak) pazarin yukarisina, asagisina ya da
mevcut hizmetlerinizin deger saglayabilecegi komsu bir pazara giderek hedef kitlenizi
genisletmeniz gerekebilir.

Bu baglamda, birgok sirket tek bir alanda hizmet vererek yilda 30 milyon dolardan
fazla gelir elde etmistir: Kiropraktorler, Spor Salonlari, Tesisat¢ilar, Solar, Caticilar,
Salon Sahipleri vb. Eger 1 milyon ya da 3 milyon dolar seviyesindeyseniz, sinira
ulastiginiz1 ve biiylimeniz gerektigini diisiiniiyorsaniz, yaniliyorsunuz. Sadece daha iyi
olmaniz gerekir.

Masada ne kadar fazla kar biraktigimi gercekten kavradigimda, bu
hayatimi degistirdi. Beni herkes i¢in satin alma yapmaktan belirli bir
avatara Ogretmeye gotiiren sey buydu. Benim oOrnegimde, ~100 iiyesi,
imzalanmis bir kira sdzlesmesi, en az bir ¢alisan1 olan ve miisterilerin kilo
vermesine yardimci olmak isteyen bir mikro spor salonu sahibine karar
verdim. Bu, yaygin olan "kiiciik isletme sahipleri" veya "bana 6deme
yapacak herkes" ile karsilastirildiginda oldukca spesifik. Ve ben cok
spesifiktim. Bu iste (Gym Launch) - bu avatar olmayan herkesi geri
cevirdik - ve hala da ¢eviriyoruz. Yani kisisel egitmenler, cevrimi¢i koclar
vs. yok.

Onlara yardim edebilir miydim? Elbette edebilirdim. PortfGylimiiziin
bliyiik bir kism1 spor salonu olmayan sirketlerden olusuyor. Ancak {iriine
odaklanmay1 ve yiliksek doniisiim saglayan mesajlar vermeyi siirdiirmek
icin Urlniin tam olarak kimin i¢in oldugunu bilmek oyunun kurallarini
degistirdi.

Her zaman kiminle konustugumuzu ftam olarak bilmemize yardime1 oldu. Ve
Tam olarak kimin sorunlarimi ¢6zdigiimuzii.

Ancak basitlik ve kolaylik sizi etkilemek i¢in yeterli olmayabilir, bu



ylizden neden tek bir nis iizerinde yogunlasmanin size daha fazla para
kazandiracagim aciklayayim.




Nedeni: Ayni iiriin i¢in kelimenin fam anlamiyla 100 kat daha fazla
tcret talep edebilirsiniz. Dan Kennedy bunu benim ic¢in Ornekleyen ilk
kisiydi ve bu sayfalarda mesaleyi size devretmek i¢in elimden geleni
yapacagim.

Niching _ Uriin _ Fiyatlandirma

Ornegi: Ornek

Product Price
Time Management $19
Time Management For Sales Professionals $99

Time Management For Outbound B2B Sales $499

Time Management For Outbound B2B Power | $§1997
Tools & Gardening Sales Reps

Dan Kennedy bana bunu o6gretti (ve hayatimi1 sonsuza dek degistirdi).
Diyelim ki Zaman YoOnetimi tizerine genel bir kurs sattinmiz. Zorlayici veya
benzersiz bir hikayesi olan biiyiik bir zaman yonetimi gurusu degilseniz,
bunun onemli bir seye donlismesi pek olasi degildir. Sizce "bir bagka"
zaman yOnetimi kursunun degeri nedir? $19, $29? Elbette. Yazacak bir sey
yok. Ornek olsun diye 19 dolar diyelim.

**Simdi tiriintiniiz tizerinde c¢egsitli asamalarda nis fiyatlandirmanin
glictinii ortaya ¢ikaracagiz**

Simdi tirtini ayni ilkeleri koruyarak daha spesifik hale getirdiginizi ve
adim1  "Satis Profesyonelleri I¢in Zaman Yonetimi" koydugunuzu
diisinelim. Birdenbire, bu kurs daha spesifik bir insan tipi i¢indir.
Artiglarim1 bir satis ya da bir anlasmaya daha baglayabiliriz ve bu daha
degerli olur. Ama ¢ok sayida satis elemani var. Yani bu 99 dolarlik bir {iriin
olabilir. Giizel ama daha 1yisini yapabiliriz.



Oyleyse bir seviye daha asafiya inelim ve {iriiniimiize.... "B2B
Outbound Satis Temsilcileri i¢in Zaman YoOnetimi." Ayni 0Ozgillik
ilkelerini izleyerek, simdi satis elemanlarimizin muhtemelen ¢ok deneyimli
anlagsmalara ve komisyonlara sahip oldugunu biliyoruz. Tek bir satig bu
satig elemanina kolayca 500 $ (veya daha fazla) kazandiracaktir, bu nedenle
499 § fiyat etiketini hakli ¢ikarmak kolay olacaktir. Bu zaten neredeyse
ayni Uriin i¢in fiyatta 25 kat artis anlamina geliyor. Burada durabilirdim
ama bir adim daha ileri gidecegim.

Son bir seviye daha indirelim.... "B2B Giden Elektrikli El Aletleri ve
Bahgecilik Satis Temsilcileri i¢in Zaman Y 6netimi." Bom.

Bir an i¢in disiiniin, eger bir elektrikli el aletleri satis temsilcisi
olsaydiniz, kendi kendinize "Bu tam olarak benim i¢in yapilmis" diye
diisliniir ve hedefinize ulasmaniza yardimci olabilecek bir zaman yonetimi
programi i¢in belki 1000 ila 2000 dolar1 seve seve gozden ¢ikarirdiniz.

Programin asil pargalari genel 19 dolarlik kursla ayni olabilir, ancak
bunlar uygulandigindan ve satis mesajlar1 bu avatara cok fazla hitap
edebildiginden, bunu daha ¢ekici bulacak ve bundan gercek bir sekilde daha
fazla deger elde edeceklerdir. Bu kavram, yapmaya karar verdiginiz her sey
icin gecerlidir. 'Bu tiir kisilere' hizmet veren ya da 'bu tiir sorunlar1' ¢6zen
'adam' olmak istersiniz. Ve hatta daha da nis bir sekilde 'Bu tiir bir sorunu,
bu belirli insan tiirii icin, onlarin en derin korkularini tersine c¢eviren bu
benzersiz sezgisel yolla ¢oziiyorum."

Bu nedenle genel kilo vermeye yonelik bir fitness programinin fiyati
yalnizca 19$ iken yalnizca vardiyali ¢alisan hemsireler igin tasarlanmis ve
pazarlanmis bir fitness programinin fiyat1 199978.... olabilir (programin 6zii
muhtemelen benzer olsa da - daha az ye, daha ¢ok hareket et).

Sonug: Pazar onemlidir. Nisiniz onemlidir. Peki ayni triini 100 kat
daha pahaliya satabiliyorsaniz, satmali misiniz?

Karar1 sana birakiyorum.

Ozet Noktalar



Bu bolimiin amaci iki seyi pekistirmektir. Birincisi, kéti bir pazar
secmeyin. Normal piyasalar iyidir. Biiyiik pazarlar harikadir. Ikincisi, bir
kez se¢cim yaptiginizda, ¢ozene kadar ona bagh kalin.

Eger yiiz teklifi denerseniz, soz veriyorum basarili olacaksiniz. Cogu
insan hi¢cbir sey denemez. Digerleri bir kez basarisiz olur ve sonra vazgeger.
Basarili olmak icin diren¢ gerekir. Kisisellestirmeyi birakin! Bu sizinle
ilgili degil! Teklifiniz ise yaramazsa, bu sizin berbat oldugunuz anlamina
gelmez. Teklifiniz berbat demektir. Aradaki fark biiyiik. Sadece denemeyi
birakirsaniz berbat olursunuz. O yilizden tekrar deneyin. Basarisiz bir
denemeden sonra durursaniz asla birinci sinif olamazsiniz.

Cilginca 1yi bir pazar bulursaniz, ona gidin ve siki bir sekilde gidin. Ve
eger Grand Slam Teklifi ile ¢ilgin bir piyasay1 eslestirirseniz, muhtemelen
bir daha asla ¢alismaniza gerek kalmayacaktir (cidden). Bu nedenle, bu
beceri setini (aci, para, hedefleme ve biiylimeyi dikkate alarak piyasalari
dogru bir sekilde degerlendirme becerisi) arka cebinizde bulundurun,
boylece yildirim carptiginda iki kez carptigindan emin olabilirsiniz.

Bir pazar1 nasil c¢ivileyecegimizi belirledikten sonra, fiyatlandirma
konusuna geri donelim. Cilginca para kazanmanin ilk adimi premium

fiyatlar talep etmektir.

UCRETSIZ HEDIYE #2 BONUS OGRETICI: KAZANAN PAZARLAR
Pazarlar nasil sectigim ve karli nisleri nasil buldugum hakkinda daha fazla bilgi

edinmek istiyorsaniz, Acquisition.com/training/offers kursuna gidin ve ardindan kisa bir

video egitimi i¢in "Kazanan Pazarlar" 1 izleyin. Ayrica pazarinizin veya nisinizin nasil
oleiildiigiinii gérmek icin Ucretsiz bir Kontrol Listesi ekledim. Tamamen iicretsiz,

keyfini ¢ikarim.



FIYATLANDIRMA: DEGERI NEYSE ONU ALIN

"Guiltimsemeden yiiksek sesle soyleyebildiginiz kadar yiiksek bir fiyat talep edin.”

- DAN KENNEDY

En iist diizey spor salonu sahiplerimiz i¢in diizenlenen Gym Lords
Summit 2019'un modaya uygun biyigimla ¢ekilmis bir
fotografi.

Ocak 2019.



Gorebildigim tek sey siyahti. Gozlerim yapismuis gibiydi. Uyaniktim ama
sakaklarimdaki yorgunluk sanki bes kiloluk bir agirlik koli bandiyla

ba@lanmis gibiydi.
A kafatasi, goz kapaklarimi asagiya dogru siiriikledi. Onlar1 agmak
icin zorla konsantre olmak zorunda kaldim.

Los 1s1kl1 odanin detaylar1 igeri siiziiliiyordu. Otel odasindaki yatagin
kenarma dogru yuvarlandim, agirligimin yer degistirmesiyle viicudumdaki
her bir kast hissettim. Yan yattigimda yere sagilmis kiyafetlerimi
gorebiliyordum. Bir gece once o kadar yorgundum ki onlar1 ¢ikardigimi bile
hatirlamiyordum.

Acilis konusmasi istiine agilis konusmasi yaptigim bes giinliikk bir
stireci yeni tamamlamistim. En iist diizey miisterilerimiz i¢in iki glin siiren
sunumlarin hemen ardindan tiim sirketimizle (135+ c¢alisan) iki giin
planlama yaptik.

Bir giin 6nce babamdan gelen FaceTime aramasini kagirmistim. Sabah
icin ajandamda higbir sey yoktu. Bu yilizden gicirdayarak kalktim,
kapiisonlu bir tigort ve esofman giydim ve onu geri aramak icin otelin
koridoruna yiiriidiim. Ilk hosbesten sonra hemen neden aradigmna girdi -
ebeveyn endisesi.

"Tim miusterilerinizin fotografini paylastiginizi gordiim ... " dedi, ama
alisilmadik derecede endiseli bir tonda. "Etkinligin en yiiksek 6deme yapan
miisterileriniz i¢in oldugunu sanityordum? Biiylik bir etkinlik oldugunu
bilmiyordum. Orada bin kisi varmis gibi goriiniiyordu!"

Koridorda tek basima ve hala yorgunlugun agirligini tizerimden atmaya
calisirken, endisesinin nereden kaynaklandigin1i ve ne demek istedigini
anlamaya calisttm. Tiim bunlar1 ona zaten agiklamistim. "Bu sadece en iist
diizey miisterilerimiz ic¢indi, yani tim miisterilerimiz icin degil," dedim.
"Sadece yilda 42.000 dolar 6deyenler... Spor Salonu Lordlarimiz, size
sOyledigim gibi."

"O resimdeki her bir kisi size 42.000 dolar m1 6dedi?" Bu fikirden
neredeyse korkmus gibiydi.

"Evet, vahsi degil mi?" Giinlerce konugsmaktan ve binlerce yirmi
saniyelik sohbetten sesim kisilmuisti.



"Yaptigin sey yasal mi1?" diye sordu. Vay be. Kendi kendime diisiindiim
de bu ig ¢cok ¢cabuk kizigti. "Sana o kadar 6dediklerini biliyorlar m1?"

"Evet, bu yasal. Ve elbette biliyorlar. Bu sihirli bir sekilde para
hortumlamak gibi bir sey degil." "Bu cok fazla para. Umarim onlara
verdigin sey buna deger."

Bu konuya dalmak i¢in ¢aba sarf etmeye deger mi yoksa gérmezden mi
gelmeliyim diye diisiindiim. Ancak bunun "bir sey" olacagini bildigim i¢in
derin bir nefes aldim ve aciklamaya basladim. "Bu yil sana 239.000 dolar
fazladan kazandirirsam, bana 42.000 dolar dder misin?" "239.000 $"
ifadesini kullandim ¢iinkii bu, sistemlerimizi 11 ay boyunca kullanan bir
spor salonunun ortalama gelir artistydi.

"Elbette," dedi, "yani eger bunu geri kazanacagimi bilseydim.

Ama ne yapmam gerekecek?"

"Haftada yaklastk 15 saat

calismak"

"Peki 239.000 dolar1 kazanmam ne kadar siirer?" "On bir ay"

"Peki 42.000 dolarin ne kadarini size pesin 6demem gerekiyor?" "Higbir

sey. Sadece sistemi kullanarak para kazanmaya basladiginizda bana

0deme yapin."

Klik sesini izledim. Babam anlad1. "Oh," dedi, "o zaman, evet, ben
yapardim."

"Onlar da bu yiizden yapiyorlar."

Cok para kazanmak insanlarin aklini basindan alir. Kelimenin tam
anlamiyla, zihinlerini miumkiin olduguna inandiklar1 seyin ¢ok Otesine
uzatir, yanlis veya yasadisi bir sey yaptigiizi varsayarlar. Kelimenin tam
anlamiyla "yapamiyorlar."

Neden mi? Ciinkii kendi kendilerine diisiintiyorlar ... benden o kadar
zeki olamazlar ya da benden o kadar ¢ok calisamaziar, oyleyse benden
1000 kat daha fazla kazanmalar: nasil miimkiin olabilir? Onlarin bir yilda

kazandigi parayr kazanmak benim tam anlamiyla on omriimii alacak kadar



¢cok para.



Bu kitab1 yazmamdan 6nceki ti¢ yil i¢inde
Ayda 1.200.000 dolar kar. Her. Tek. Ayda. Bu Ford, McDonalds, Motorola
ve Yahoo'nun CEO'larina 6denen licretten daha fazla. Yirmili yaslarinda bir
cocuk olarak her yil.

Hayatin adil olmadigina inananlar1 kizdirir. Anlayamayan ve bir hata
olmas1 gerektigine inanan digerlerinin kafasmi karistirir. Ve biiytiklik
pesinde kosan seckin bir azinliga ilham verir.

Umarim son kategoride yer aliyorsunuzdur, ¢iinkii bunu onlar igin
yaziyorum.

Bunu yapabilirsin.

Sadece nasil yapilacagini

ogrenmen gerekiyor. Ve ben

sana gosterecegim.

Fiyat - Deger Uyusmazhgi

"Umarim onlara verdigin sey buna deger."

Bu s6zler muhtemelen ¢ogu kisi i¢in ac1 vericidir, ancak babam bunlari
bana soOylediginde, sagladigimiz degeri anlamadigini biliyordum. Size
gostermek istedigim sey, degerin, yani bir teklifin "buna degerliginin" nasil
yaratilacagi ve iletilecegidir.

Nasil cazip bir teklif yapacagimizi anlamak i¢in degeri anlamaniz
gerekir. Insanlarin herhangi bir seyi satin almalarmm nedeni bir anlasma
yapmaktir. Aldiklart seyin (DEGER), karsiliginda verdikleri seyden
(FIYAT) daha degerli olduguna inanirlar. Aldiklari deger ddediklerinin
altina dustiigii anda, sizden satin almayi birakirlar. Bu fiyat-deger
uyusmazligi, ne pahasina olursa olsun kaginmaniz gereken seydir.

Ne de olsa Warren Buffet'in dedigi gibi, "Fiyat 6dediginiz seydir. Deger
ise ne aldiginizdir."



Fewe To VaLue
DhitemePar C

Fiyat ile deger arasindaki farki artirmanin en basit yolu fiyati
diistirmektir. Bu ayn1 zamanda ¢ogu zaman isletme i¢in yanlis bir karardir.

Insanlarin satin almasmi saglamak bir isletmenin amaci DEGILDIR.
Para kazanmaktir. Ve fiyati1 diisiirmek ¢ogu kisi icin yikima giden tek yonlii
bir yoldur - yalnizca 0 $'a kadar inebilirsiniz, ancak diger yonde sonsuz
derecede ylikselebilirsiniz. Dolayisiyla, maliyetlerinizi rakiplerinize kiyasla
10'da 1'ine diisiirecek devrim niteliginde bir yonteminiz yoksa, fiyat
tizerinden rekabet etmeyin.

Dan Kennedy'nin dedigi gibi, "Pazarda ikinci en ucuz olmanin stratejik
bir faydasi1 yoktur, ancak en pahali olmanin vardir."

Dolayisiyla  Grand  Slam  Teklifimizin  amaci,  deger-fiyat
uyusmazligimizi artirarak daha fazla insanin daha yiiksek bir fiyata evet
demesini saglamak olacaktir. Bagka bir deyisle, fiyatimiz1 ancak degerimizi
yeterince artirdiktan sonra yiikseltecegiz.



deger. Bu seckilde, hala biiyilk bir anlasma elde ederler (100.000 $
degerindeki bir mali 10.000 $'a satin aldiginizi diisiiniin). Bu 'indirimli
para'dir.

UCRETSIZ HEDIYE #3: BONUS EGITiM VE UCRETSIiZ iINDiRME L E R : Neyi Ucretlendirin
Buna Deger

B2B veya B2C firiinler i¢in deger tutarsizliklarini nasil yarattigimi 6grenmek
istiyorsaniz, Acquisition.com/training/offers kursuna gidin ve ardindan kisa bir video

egitimi icin "Degeri Kadar Ucretlendir" i izleyin. Amacim giiveninizi kazanmak ve
y

onceden deger sunmak. Bu nedenle, tamamen iicretsizdir. Iyi eglenceler.

Neden Acitacak Kadar Cok Ucret Almahsimiz?

Cogu isletme sahibi fiyat ya da deger lizerinden rekabet etmiyor.
Aslinda hi¢bir konuda rekabet etmiyorlar. Fiyatlandirma stiregleri genellikle
su sekilde ilerler:

. Pazar yerine bakin

. Herkesin ne sunduguna bakin

. Ortalamay al

. "Rekabetci" kalmak i¢in biraz daha agagiya inin

. Rakiplerinin sunduklarini "biraz daha fazlas1" ile sunmak

AN LD AW N~

. "Daha az1 i¢in daha ¢ok" deger 6nermesine ulasin

Ve biiylik sir: kopyaladiklar1 rakipler bes parasiz.
Oyleyse neden onlari kopyalayalim?

Piyasanin oldugu yerde fiyatlandirma yapmak, piyasa verimliligi igin
fiyatlandirma yaptiginiz anlamina gelir. Zamanla, verimli bir pazarda, daha
fazla rakip "biraz daha azi i¢in biraz daha fazlasim1" sunmaya baslar, ta ki
sonunda kimse daha az1 i¢cin daha fazlasini saglayamayana kadar. Bu
noktada, piyasa miitkemmel verimlilige ulasir ve katilan isletme sahipleri ay
sonunda sadece devam etmeye yetecek kadar para kazanir. Isletmecilerin
en alttaki ylizde 10-20'lik kismi ise yok olur ya da kaybeder.



miicadele etme istegi. Sonra yeni i sahipleri hi¢bir fikirleri olmadan giriyor
ve atalariin stirecini tekrarliyorlar. Ve dontip dolasip ayni yere geliyorlar.

Basit bir ifadeyle, bu sekilde fiyatlandirmak, suyun tlizerinde kalmaniz
icin gereken maliyetin biraz lizerinde bir hizmet sundugunuz anlamina
gelir. Biz suyun iistiinde kalmaya ¢alismiyoruz. Akrabalarimizin yaptiginiz
seyin yasal olup olmadigin1 sormasina neden olacak korkung¢ miktarlarda
para kazanmaya ¢alistyoruz. Tekrar ediyorum, en ¢ok miisteriyi kazanmaya
calismiyoruz. En ¢ok paray1 kazanmaya calisiyoruz.

Bununla birlikte, pazarinizdaki ikinci en diisiik fiyatli oyuncu olmanin
stratejik bir faydasi yoktur. Premium fiyatlandirmay1 neden sadece g¢ok
akillica bir is karar1 degil, ayn1 zamanda ahlaki bir karar olarak gordiigiime
dair size kisa bir genel bakis sunmama i1zin verin. Dahasi, pazarda ger¢ekten
en fazla degeri, benzersiz ve gilicli bir konumu saglamaniza olanak
tantyacak tek secenek budur. Sizi fiyatin erdemli dongiisiiyle tanistirmama
izin verin.

Erdemli Fiyat Dongiisu



2% viRvous v, vicous
(YCLE OF FRICE §;

) IRICE  YOUR CLIENTS  PRICEf

DECREASE  EMOTIONAL INVESTMENT INCREASE

DECREASE PERCEIVED VALUE INCREASE
DECREASE RESULTS INCREASE
INCREASE DEMANDINGENESS DECREASE
DECREASE REVENUE FOR FULFILLMENT INCREASE
PER CUSTOMER
\/PRICE  YOUR BUSINESS  PRICE %
DECREASE PROFIT INCREASE

DECREASE  PERCEIVED VALUE OF SELF INCREASE
DECREASE  PERCEPTION OF IMPACT (RESWLTS)  INCREASE
DECREASE GERVICE LEVELS INCREASE

DECREASE SALES TEAM CONVICTION INCREASE

Yaymladigim materyallerin ¢ogunda bu cergceveyi kullandim ¢iinkii
stirekli olarak pekistirilmesi gerekiyor. Pazarin gii¢leri inan¢ sisteminize
zarar verecektir. Giclii kalmali ve onlarnt gormezden gelmelisiniz!
Miisterilerinize en 1y1 sekilde hizmet vermek istiyorsaniz neden yiiksek
licret talep etmeniz gerektiginin temel dayanagi burada yatiyor.

Fiyatiniz1 diisiirdiigiiniizde, . . .

. . . Misterilerinizin duygusal yatirimlarin1 azaltin, ¢iinkii bu onlara ¢ok
pahaliya mal olmadi

. . . Miisterilerinizin hizmetinize iliskin alg1 degerini diisiirlir, ¢iinkii bu
kadar ucuzsa veya diger herkesle ayni fiyattaysa o kadar i1yi olamaz



.. . Hizmetinize deger vermedikleri ve yatirim yapmadiklari i¢in
miisterilerinizin sonuglarini azaltin

.. . Hizmetiniz bitene kadar as/la memnun olmayan en kotii miisterileri kendinize

cekin
ucretsiz

. . . Gergekten olaganiistii bir deneyim sunabilmek, en iyi calisanlar1 ise
almak, calisanlariniza yatinm yapmak, misterilerinizi simartmak,
bliylimeye yatirnm yapmak, daha fazla lokasyona veya daha fazla dlgege
yatirrm yapmak ve c¢Ozdiigliniiz sorun her neyse daha fazla insanin
cozmesine yardimci olmak amaciyla umdugunuz diger her seyi yapmak icin
kalan marjiniz1 yok edin.

Oziinde, diinyani1z berbat. Ve daha da kétiisii, hizmetiniz muhtemelen
berbat ¢linkli meshur tastan kan sikiyorsunuz. Olaganiistii bir sey yapmak
icin yeterli para kalmadi. Sonu¢ olarak, dibe dogru yarisan ortalama
isletmeler ordusuna katiliyorsunuz. Ben bu hayati yasadim. Korkung bir
sey. Miisterilerinizi ve ¢alisanlarimizi seviyorsaniz, liitfen daha iyi bir yol
varken onlar1 kisa yoldan kazanmay1 birakin.

Iste tersi. Fiyatlarimzi yiikselttiginizde boyle olur. Fiyatlarinizi

yukselttiginizde. . .

... Misterilerinizin duygusal yatirimini artirin

... Misterilerinizin hizmetinize iligskin algilanan degerini artirin

Hizmetinize deger verdikleri ve yatinm yaptiklart i¢in
miisterilerinizin sonuclarini artirin

. . . Memnun edilmesi en kolay olan ve aslinda yerine getirilmesi daha
az maliyetli olan ve en goreceli degeri gercekten alma ve algilama olasiligi
en yiiksek olan en iyi misterileri cekmek

. . . Kar marjimiz1 katlayin ¢ilinkli verimlilik yaratacak sistemlere, akilli
insanlara, gelismis miisteri deneyimine, isinizi Ol¢eklendirmeye ve en
onemlisi, i1sinize yeniden yatirim yaparken bile kisisel banka hesabinizdaki
rakamin her ay arttigimmi izlemeye devam etmek icin paraniz var. Bu,
sonucta asagidakilerin keyfini ¢ikarmanizi saglar



tikenmek ve siliklesmek yerine, uzun vadeli bir siire¢ baslatin ve
biiytidiikce daha fazla insana yardimci olun.

Tartismay1 daha da yiiksek fiyatlar lehine g¢evirmek icin, iste birkag
llging kavram. Fiyatimiz1 yukselttiginizde, trlniintizle ilgili bagka higbir
seyl degistirmeden tiiketicinin aldig1 degeri artirirsiniz. Bekle, ne? Evet.

Daha Yiiksek Fiyat Daha Yiiksek Deger Demektir (Kelimenin Tam Anlamiyla)

Kor tadim testinde, arastirmacilar tiiketicilerden 1¢ sarabi
derecelendirmelerini istedi: diisiik fiyath bir sarap, orta fiyatli bir sarap ve
pahal1 bir sarap. Calisma boyunca katilimcilar saraplar1 fiyatlar1 goriinecek
sekilde degerlendirmislerdir. Saraplari, sasirtici olmayan bir sekilde,
fiyatlarina gore siraladilar; en pahali olan "en iy1", ikinci en pahali olan
"tkinci en 1y1" ve ilglincli, en ucuz secenek ise '"ucuz sarap" olarak
derecelendirildi.

Tadimcilarin bilmedigi sey, arastirmacilarin onlara her ii¢ seferde de
ayni sarabi verdigidir. Yine de tadimcilar "yiiksek fiyath" sarap ile "ucuz"
sarap arasinda biiylik bir fark oldugunu bildirmislerdir. Bu durum, deger ve
fiyat arasindaki dogrudan iligskiye dair derin sonuglar dogurmaktadir.

Oziinde, fiyatlarimz1 yiikseltmek sagladigimz degeri dogrudan
artirabilir. Dahasi, fiyat ne kadar ytiksekse, {iriin veya hizmetinizin cazibesi
de o kadar artar. Insanlar pahali seyler satin almak ister. Sadece bir nedene
ihtiyaglar1 vardir. Ve amag sadece piyasa fiyatinin biraz iizerinde olmak

degildir - amag o kadar yiiksek_olmaktir ki tiiketici kendi kendine "Bu cok
daha pahali, burada tamamen farkli bir seyler olmali" diye diisiiniir.

Iste bu sekilde tek bir kategori yaratirsimiz. Bu yeni algilanan pazarda
siz bir tekelsiniz ve tekel kar elde edebilirsiniz. Mesele de bu zaten.

Son bir noktay1 daha vurgulamak istiyorum: Miisterinin sonuca ulagsmak
ya da ¢oOzdiiglinlizii sdylediginiz sorunu ¢ozmek i¢in bir seyler yapmasi
gereken bir hizmet sunuyorsaniz, yatirrm yapmalar1 gerekir. Ne kadar ¢ok
yatirim yaparlarsa, olumlu sonuca ulasma olasiliklar1 da o kadar artar. Bu
nedenle



Miisterilerinizi 0nemsiyorsaniz, onlara miimkiin oldugunca ¢ok yatirim
yapmalisiniz. ideal olarak bu, hizmetlerinizi veya iiriiniiniizii, satin
aldiklarinda biraz aci verecek sekilde fiyatlandirmak anlamina gelir. Bu aci,
dikkatlerini ve yatirimlarini triiniinlize ya da hizmetinize odaklamalarini
saglayacaktir. En ¢ok odeyenler, en ¢ok dikkat edenler olacaktir. Ve eger
misterileriniz size daha bagliysa ve takip ediyorlarsa ve hizmetinizle
rakiplerinizden daha iy1 sonuclar elde ediyorlarsa, o zaman ¢ok gercek bir
sekilde herkesten daha fazla deger sagliyorsunuz demektir. Iste boyle
kazanirsiniz.

Ama bunun kolay olmadigini ve olmamasi gerektigini biliyorum.
Uriiniiniiz feslim edilmeli. Pek c¢ok kisi gercek isi kisa yoldan halletmek
istiyor. Bunu yaparsaniz basarisiz olursunuz. Gergek diinyada, biiyiik bilet

"

fiyatlar1 talep edecek "cesarete" sahip olmak icin, kendinizden siiphe
duymayr asmalisiniz. Sunumunuzdan o kadar emin olmalisiniz ki, ¢iinkii
bunu bir¢ok kez yaptiniz, bu kisinin basarili olacagint biliyorsunuz.
Tecrlibe, size birinin tiim yillik maasin1 6deme olarak isteme inancini veren
seydir. Cozimiinlize o kadar derinden inanmalisiniz ki, gece aynada
kendinize baktiginizda, tek basiniza, inanciniz sarsilmaz kalsin. Bu boliimii
kisisel deneyimlerimle tamamlamama izin verin.

Premium Fiyat Deneyimim

[k nis danismanlik isimde - Gym Launch - spor salonu sahiplerine daha
iyl bir 13 modeli 6gretiyorum. Danismanlik hizmetlerimi tiriinlestirmeden
once, 18 ay icinde 33 spor salonuna giderek tam geri doniigler yaptim.

Disar1 ugar, spor salonundaki her seyi onarir ve 21 giin i¢inde yeniden
baslatirdik. Ortalama olarak 21 giinde 42.000 dolarlik ek satig artisi
sagliyorduk. Cilgincaydi. Benim ticretim, getirdigim gelirin %100'iydii.

En yogun déonemimizde, ayda sekiz spor salonu ¢eviriyorduk. Bu hizla
lojistik bir kabusa dontistii. Aylar boyunca motellerde yagsamanin getirdigi
yipranma ve asinmadan sonra, kendi kendime bunu yapmanin daha iyi bir
yvolu olmasi gerektigini diisiindiim.



Bir ay, ucgarak gitmeyi planladigimiz bir spor salonu vardi. Ama ben
bunu yapmak istemedim. Bu yiizden onlara randevuyu iptal edecegimizi
sOyledim. Spor salonu sahibi ona yardim etmem icin beni tehdit etti. Ben de
ona yardim edecegimi ama tiim isi onun yapmasi gerektigini ama nasil
yapilacagini ona gosterecegimi soyledim.

Otuz giin iginde, bu spor salonu yeni pesin tahsil edilen satiglarda
neredeyse 44.000 $ kazandi (bir 6nceki aym 4 kati). Siirecimin, insanlari
ucurmama gerek kalmadan uzaktan kopyalanabilecegini goriir gormez. .
...1simiz patladi. Kayip halkayr bulmustum ¢iinkii seyahat programim artik
bir kisitlama degildi. Oniimiizdeki birka¢ yil iginde 4000'den fazla spor
salonu daha satmaya devam ettik (ve saymaya devam ediyoruz), sizin icin
degil, sizinle birlikte yapilan bir model kullandik. Ama. . . Premium
fiyatlandirmaya geri donelim.

Ben bu alana girdigimde, diisiikk fiyathh rakipler tam hizmet
pazarlamasini aylik 500 dolara sunuyordu; yiiksek fiyatl tek bir rakip ise
Uriinii i¢in 5,000 dolar.

Birinci siif fiyat lideri olmak istedim. O kadar pahali olmak istiyordum
ki bu yaptigimiz isin etrafinda bir cazibe yaratiyordu. Bdylece, en yiiksek
fiyatli oyuncunun tii¢ kati1 ve daha diisiik fiyath oyuncularin 32 kati fiyatla
geldik. 16 haftalik yogun egitim i¢in 16.000 dolar fiyat belirledik. Sonra bu
insanlarin yiizde 35'ine, spor salonlarini biiylitmelerine yardimci olmamiz
icin ¢ yillik, y1lda 42.000 dolarlik bir anlagma yaptik.

Baglam i¢in: Ortalama bir spor salonu sahibi yilda 35.280 $ kazang elde
etmektedir. Eger ortalama buysa, yarisi bundan daha da az kazaniyor
demektir. Yani bir¢ogu programimizi satin almak i¢in yillik maaslarinin
yarisint ya da daha fazlasini taahhiit ediyorlardi. Ve ben yirmili yaglarinda
bir ¢ocuk olarak bunu yetiskin adamlara satiyor, onlara daha fazla para
kazanmalarina yardimci olacagimi sOyliiyordum. Bu miimkiindi ¢iinkii
benim inancim onlarin siipheciliginden daha giicliiydii. Nasi/ mi?

Son tam sirket etkinligimizde yapilan ve 158 spor salonunun yanit
verdigi goniillii bir ankete dayanarak, Gym Launch'a katilan bir spor
salonunun



program i¢in 11 aylar olacakdeneyim ve asagidaki
ortalama 1iyilestirmeler:

e Ust Diizey Gelir Artisi: +19.932$/ay (239.000$/y1l)

e Yinelenen Gelir Artisi: +13.3398%/ay (+160.068%/y1l)

* Alt Hat Biiyiimesi (Kar): 2.943 $/ay'dan 8.940 $/ay'a (3,1x!)

» Miisteri Biiyiimesi: +67

o Churn (her ay ayrilan miisterilerin yiizdesi): Yiizde 10,7'den
Yiizde 6,8

e Perakende Satislar: Perakende iirlin satis gelirinde +$4,400/ay

 Fiyatlar 129 $/ay ile 167 $/ay arasi

Anket zaten bildigim bir seyi kanitladi. Uriiniimiize olan inancim tamdi.

Ise yaradigini biliyordum. Kendime olan giivensizligimi yenmistim.

Ozet Noktalar

Bundan ne anlamalisiniz?

Ilk ve en onemlisi, prim alin. Bu, miisterilerinizi basarili kilmak i¢in
baska kimsenin yapamayacagi seyleri yapmaniza olanak tamiyacaktir.
Sektordeki herkesten daha fazla deger sagladigimiz i¢in prim talep
edebildik. Gercek anlamda, misterilerimizin sistemimizi kullanarak
kazandiklariin ¢ok kiigiik bir kzsmindan iicret aliyorduk. Bu ¢ok onemli.
Miisterilerimiz yine de bir anlasma yapt. Odedikleri (fiyat) ile elde ettikleri
(deger) arasindaki fark ¢ok biiyiiktii. Sonug olarak, erdemli dongii donmeye
devam etti. En ¢ok parayi biz talep ettik. En fazla degeri biz sagladik.

Spor salonlarimiz en rekabetci kalan, en ¢ok para kazanan, her zaman
en yeni ve en 1yi edinim sistemlerine sahip olan ve bunlar1 yildirim hiziyla
uygulamak i¢in destege sahipti.



Yol boyunca pek c¢ok hata yaptik ama fiyatlandirma modelimiz
bunlardan biri degildi. Ciftligi kaybetmeden biiylik bahisler yapmami
sagladi. Gergek su ki, isletmelerin ytizde 99'unun biiytimek i¢in fiyatlarini
distirmesi degil, yiikseltmesi gerekir. Kar oksijendir. Biiyiime atesini
koriikler. Daha fazla insana ulagsmak ve daha bliyiik bir etki yaratmak
istiyorsaniz buna ihtiyaciniz var.

Ancak bu kadar ¢ok ticret alabilmek i¢cin muazzam bir deger yaratmay1
ogrenmelisiniz. Simdi oraya gidelim.



BOLUM IIl: DEGER - TEKLIFINizi
OLUSTURUN



INSANLAR HAYIR DEMEK ICIN KENDILERINI APTAL
HISSEDECEK KADAR 1Yl TEKLIFLER
NASIL YAPILIR?
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DEGER TEKLIFI: DEGER DENKLEMI

"Gerg¢ekten inandiklarimiz ve sorgulamay: hi¢ diistinmediklerimiz disinda tiim

inan¢larimizi sorgulariz.”

- ORSON SCOTT CARD

I Acikca belirtmek isterim ki, amaciniz liriin veya hizmetleriniz i¢in
miimkiin oldugunca fazla para talep etmek olmalidir. Bahsettigim
korkung¢ miktarlarda para. Bununla birlikte, herkes fiyatlarin1 yiikseltebilir,
ancak yalnizca se¢ilmis birkag kisi bu iicretleri talep edebilir ve insanlarin
evet demesini saglayabilir.

Bu noktadan itibaren, "neyin adil oldugu" konusundaki tim
diisiincelerinizi bir kenara birakmalisimiz. Diinyadaki tiim devasa sirketler
kendilerine hi¢gbir maliyeti olmayan seyler i¢in sizden para talep ediyor.
Telefon sirketinin ek bir kullanici eklemesi kurusa mal olur, ancak erisim
icin sizden her ay yiizlerce iicret talep etmekten ¢ekinmezler. Farmasotik
ilaglar1 tiretmek kurusa mal olur, ancak bunun i¢in ayda yiizlerce dolar talep
etmekten ¢ekinmezler. Medya sirketleri reklamcilardan gézbebekleriniz igin
krallar gibi para aliyor ama sosyal medyada kedi yavrusu fotograflarini
begenmenizi saglamanin maliyeti yok denecek kadar az. Bir seyin size
maliyeti ile onun i¢in talep ettiginiz licret arasinda biiylik bir fark olmasi
gerekir. Makul olmayan bir sekilde basarili olmanin tek yolu budur.



Bircok girisimci "gok fazla" licret almanin kotli olduguna inanir. Gergek
su ki, evet, asla Uriiniinliziin degerinden daha fazlasini talep etmemelisiniz.
Ancak triin ve hizmetleriniz i¢in, bunlar1 yerine getirmenin maliyetinden
¢ok daha fazlasini talep etmelisiniz. Sadece iki ya da li¢ kat degil, yiiz kat
daha fazlasimi diisiinlin. Yeterli degeri sagladigimiz takdirde, miisteri
adaylar1 icin her zaman bir kelepir olmahdir. Iste degerin giicii budur.
Sirketinizi Olgeklendirmek i¢in sinirsiz fiyatlandirma ve kar giiciinli agiga
cikarir.

Ornegin, 6zel miisterilerimden biri (sermayesine sahip oldugum sirket)
fotograf¢ilik alaninda faaliyet gosteriyor. Sirket sahibi, bu kitapta 6zetlenen
taktikleri uygulayarak iki yil icinde ortalama bilet fiyatini
300 dolardan 1,500 dolara. Bu 5 kat artis demek (nefes nefese). Daha da
lyisi, artik miisteri basina daha az zaman harciyorlar ve daha yiiksek miisteri
memnuniyetine sahipler. Ortalama biletteki 5 kat artis, isletmenin karin 38
kat artird1. Sirket haftada 1.000 dolar kar ederken 38.000 dolar kara gegti ve
bliyiimeye devam ediyor. Sonug¢ olarak, sirket nihayet birden fazla
lokasyona 6l¢eklenmeye devam edebildi ve harika calisanlara anlamli bir is
saglayabildi. Isin eglenceli yan, sirket sahibiyle benim ortak noktamiz olan
cocuk hayir kurumlarina daha da fazla bagis yapabildik (bu yazinin
yazildig1 sirada yaklagik 500.000 dolar). Ancak bunlarin higbiri, insanlarin
en ¢ok neye deger verdigini bulmadan, onu lice katlamadan ve diger her
seyl acimasizca ortadan kaldirmadan miimkiin olamazdi. 5 kat fiyat artisi
size ¢ilginca gelebilir, ancak miisteriler sirketin su anda sundugu hizmetin
daha once sundugundan ¢ok daha iyi oldugunu dolarlariyla oyladilar.
Degeri kirmak, sinirsiz kar, etki ve olanaklar diinyasinin kapilarini agar.

Degeri anlayanlar, hizmetleri i¢in en fazla paray1 talep edebilecek
olanlardir. Iyi haber su ki, herhangi bir teklif i¢in deger yaratan degiskenleri
O0l¢cmeye yardimci olmak i¢in olusturdugum (baska bir yerde gosterildigini
hi¢ gormedim) tekrarlanabilir bir formiil var. Ben buna Deger Denklemi
diyorum. Bunu bir kez gordiigiiniizde bir daha asla unutamazsiniz. Sizin
icin ¢alisacak



Bilingalti, arka planda ¢aligir ve size seslenir. Diinyay1 gérmek i¢in yeni bir
mercek.
Deger Denklemi

-
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UCRETSIZ HEDIYE #4: Deger Denklemi Bonus Egitimi ve Ucretsiz indirme(ler):
Bir igletmenin temel teklifini nasil daha degerli bir hale getirdigimi 6grenmek
istiyorsaniz acquisition.com/offers adresine gidin ve kisa bir egitim izlemek icin

"Deger Denklemi'" videosunu secin. Ayrica indirilebilir bir kontrol listesi de ekledim.
Amacim giiveninizi kazanmak ve Onceden deger sunmak. Bu nedenle, tamamen
ficretsizdir. Tyi eglenceler.

Resimden de gorebileceginiz gibi, degerin dort temel itici giicii vardir.
Etkenlerden ikisini (iistte) artirmaya calisacaksiniz. Diger ikisini ise (altta)
azaltmaya ¢alisacaksiniz.

1. (Yay) Hayal Edilen Sonug¢ (Hedef: Artis)

2. (Yay) Algilanan Basar1 Olasilig1 (Hedef: Artis)

3. (Boo) Baslangi¢ ve Basar1 Arasinda Algilanan Zaman
Gecikmesi (Hedef: Azaltmak)

4. (Boo) Algilanan Caba ve Fedakarlik (Hedef: Azaltmak)

Son boliimde babamin bana sordugu sorulara dikkat ettiyseniz, bu
stitunlara karsilik geldiklerini goreceksiniz:



* Ben ne yapacagim? (Ritya Sonucu)

* Bunun gergeklesecegini nasil bilecegim? (Algilanan Basar1 Olasilig1)
* Ne kadar siirecek? (Zaman Gecikmesi)

» Benden ne bekleniyor? (Caba ve Fedakarlik)

Dibi Sifira Getirin

Kariyerimin baglarinda tiim dikkatimi hayalimdeki sonuglara ve basari
algisina  (sosyal kanmit, dgiincli taraflarin  bilgilendirilmesi, vb.)
odaklamistim. Bagka bir deyisle, denklemin iist tarafina. Yeni baslayan
pazarlamacilarin giderek daha biliyiik iddialarda bulundugu yer burasidir.
Bu kolay ve tembelce.

Ancak zaman gectikge, bu hayattan daha biiylik iddialarin ortaya
konmasi en kolay (ve dolayisiyla daha az benzersiz) iddialar oldugunu fark
ettim. Ne de olsa herkes bir vaatte bulunabilir. Daha zor ve daha rekabet¢i
olanlar ise Zaman Gecikmesi ve Caba ve Fedakarlik. Diinyanin en iyi
sirketleri tiim dikkatlerini denklemin alt tarafina verirler. Isleri aninda,
sorunsuz ve zahmetsiz hale getirmek. Apple, iPhone'u o zamanki diger
telefonlara kiyasla zahmetsiz hale getirdi. Amazon, satin alma islemini tek
bir tusa basarak neredeyse aninda gergeklestirir hale geldi (belki de siz bu
satirlar1 okurken, 60 dakika i¢cinde kapimiza drone'lar génderiyor olacaklar).
Netflix televizyon izlemeyi aninda ve zahmetsiz hale getirdi. Dolayisiyla,
yaslandikca odagimi daha c¢ok "zor seylere" kaydirdim - denklemin alt
tarafin1 azaltmak. Ve bunu ne kadar iyi yaparsaniz, pazar tarafindan o kadar
cok odiillendirileceginize inaniyorum.

Son not: Bunun bir toplama ("+") degil de bolme denklemi olmasinin
nedeni, bir kilit noktay1 aktarmak istememdir. Eger denklemin alt kismini
sifira esitleyebilirseniz, altin degerindesiniz demektir. Ust taraf ne kadar
kiiclik olursa olsun, sifira boliinen her sey sonsuza esittir (matematik
inekleri icin teknik olarak tanimsizdir). Baska bir deyisle, potansiyel
miisterilerinizin deger almaya yoOnelik gercek gecikme siiresini sifira
indirebilirseniz (diger bir deyisle



hemen hayal edilen sonug) ve cabaniz ve fedakarlifiniz sifirsa, sonsuz
degerli bir iirline sahip olursunuz. Bunu basarirsaniz, oyunu kazanirsiniz.

Bu varsayim g6z oOnilinde bulunduruldugunda, bir miisteri aday1
(teoride) sizden bir sey satin alacak ve kredi kartin1 kullandig1 anda bu sey
hemen gercek olacaktir. Bu sonsuz degerdir.

Bir zayiflama {riiniiniin satin alma diigmesine tikladiginizi ve aninda
karnimizin altili pakete doniistiiglinii gordiigliniizii hayal edin. Ya da bir
pazarlama firmasmmi ise aldigimzi ve belgeyr imzalar imzalamaz
telefonunuzun yiiksek nitelikli yeni miisteri adaylariyla ¢almaya basladigini
hayal edin. Bu iiriinler/hizmetler ne kadar degerli olurdu? Sonsuz derecede
degerli. Iste mesele de bu.

Biz girisimciler oraya ulasabilir miyiz bilmiyorum ama hepimizin
ulagsmaya calismasi gereken varsayimsal sinir budur ve denklemi bu sekilde
yapilandirmamin nedeni de budur.

Alg1 Gergektir

Alg1 gergekliktir. Bu, potansiyel miisterinizin basar1 olasiligini ne kadar
artirdiginiz, basariya ulasma siiresini ne kadar kisalttiginiz ya da caba ve
fedakarliklarin1 ne kadar azalttigimizla ilgili degildir. Bu kendi basina
degerli degildir. Cogu zaman higbir fikirleri olmayacaktir. Grand Slam
Teklifi ancak miisteri aday1 basar1 olasiligindaki artisi1 algiladiginda, zaman
gecikmesindeki azalmay1 algiladiginda ve caba ve fedakarliktaki azalmay1
algiladiginda degerli hale gelir.

Bunun en iyt orne8i Londra tiinel sisteminde yasanmistir. Yolcu
memnuniyetindeki en biiylk artis (diger bir deyisle deger) higbir zaman
bekleme siirelerini azaltan daha hizli trenlerden kaynaklanmadi. Bunun
yerine, bir sonraki trenin ne zaman gelecegini ve ne kadar beklemeleri
gerektigini gosteren basit bir noktali harita sayesinde oldu. Sadece birkag
milyon dolara mal olan noktali harita, yolcularin zaman gecikmesi ve
fedakarlik (beklemekten sikilma) algisini, trenleri gergekten daha hizli hale
getirmekten (ki bunu yapmak milyarlarca dolara mal oluyor) daha fazla
azaltt1. Bu harika degil mi? Uriinlerimiz hakkinda iste boyle diisinmeliyiz.



Profesyonel ipucu: Mantiksal ve Psikolojik Coziimler

Cogu insan dogal olarak sorunlar1 mantiksal ¢6ziimler kullanarak ¢dzmeye calisir.
Ancak mantiksal ¢oziimler genellikle denenmistir... ¢iinkii mantiklidirlar
(herkesin yapmaya calisacagi sey budur).

Bir isletme sahibi ve girisimci olarak sorunlara giderek daha fazla mantiksal ¢oziimler
yerine psikolojik ¢oziimler bulmak icin yaklasiyorum. Ciinkii mantiksal bir ¢6ziim
olsaydi, muhtemelen ¢oktan ¢oziilmiis ve bdylece sorun ortadan kalkmis olurdu.
Geriye sadece psikolojik sorunlar kalirdi.

Ogilvy Advertising CMO'su Rory Sutherland'dan ilham alan 6rnekler:

"Herhangi bir aptal bir iiriinii indirimli sunarak satabilir, ayni tiriinii yiiksek fiyattan

satmak i¢in biiyiik bir pazarlama gerekir”

Mantikli ¢oziim: Memnuniyeti artirmak i¢in trenleri daha hizli hale getirin

Psikolojik ¢6ziim: noktal1 bir harita ekleyerek beklemenin acisini azaltin

Psikolojik ¢oziim: mankenlere yolculukta hosteslik yapmalari i¢in 6deme yapin
(insanlar gidecekleri yere daha uzun siirede ulasmay1 dileyeceklerdir!)

Mantiksal ¢oziim: asansorii daha hizli hale getirin

Psikolojik ¢oziim: tabandan tavana aynalar ekleyin, boylece insanlar kendilerine
bakarken dikkatleri dagilir ve asansérde ne kadar kaldiklarini unuturlar

Mantikli ¢oziim: daha ucuz hale getirin

Psikolojik ¢oziim: daha az sayida iiretin ve insanlarin daha fazla istemesine neden

olacak sekilde fiyat1 yiikseltin.

Cogu zaman, en mantikli ¢éziimler denenmis ve basarisiz olmustur. Tarihin bu
noktasinda, sorunlar1 ¢6zmek i¢in psikolojik ¢ozlimlere bir sans vermeliyiz.

Bu nedenle, isletme sahipleri olarak, potansiyel miisterinin bu
gerceklere iligkin algisini artirmak icin bu deger faktorlerini net bir sekilde
iletmek bize baghdir. Potansiyel miisterinizin zihninde bu sorulara ne
olclide cevap verdiginiz, yarattiginiz degeri belirleyecektir. Ancak o zaman,
Urliniimiiziin pazardaki gercek degerini ve buna bagli olarak talep etmek
istedigimiz korkung fiyatlar1 ger¢ekten fark edebiliriz.



(Cogu ara¢ bu unsurlarin birgcogunu bir araya getirdigi i¢in dort deger
faktorlinii birbirinden ayirmak zordur, ancak asagida her birini izole etmek
ve agikca agiklamak icin elimden geleni yapacagim.

#1. Riiya Sonuc¢ (Hedef = Artis)

Insanlarin derin ve degismez arzulari vardir. Evlilikler bunun igin biter,
savaglar bunun ic¢in yapilir ve insanlar bunun icgin seve seve Oliirler.
Amacimiz arzu yaratmak degildir. Sadece bu arzuyu teklifimiz ve para
kazanma aracimiz araciligiyla kanalize etmektir.

Hayal edilen sonug, potansiyel miisterinin zihninde canlandirdigi duygu
ve deneyimlerin ifadesidir. Mevcut gerceklikleri ile hayalleri arasindaki
ucurumdur. Amacimiz, anlasildiklarini hissetmeleri i¢in bu hayali onlara
dogru bir sekilde tasvir etmek ve aracimizin onlar1 oraya nasil gotiirecegini
aciklamaktir.

Hayal edilen sonug basittir; degerin arttigi ya da azaldigi yer "oraya
varmaktir".

Genel olarak insanlar, 6zel olarak da miisterilerimiz sunu ister:

. Giizel olarak algilanmak

. Saygt duyulmak i¢in

. Giiclii olarak algilanmak

. Sevilmek i¢in

. Statiilerini yiikseltmek i¢in

Bunlarin hepsi giiclii itici gliclerdir.

Ancak birden fazla ara¢ aym seyi gergeklestirebilir. Ornegin "giizel
olarak algilanma" arzusunu ele alalim, iste bu arzuya deginen pek ¢ok sey
var:

Makyaj
Yaslanma karsit1 kremler/serumlar



Takviyeler
Shapewear
Plastik Cerrahi
Fitness

— Tim bu araglar giizel olarak algilanma arzusunu yonlendirir.

Gtizel olma arzusu fikrini biraz daha agacak olursak, bunun kisinin
sosyal grubunda daha ytiksek bir statii elde etmeye yonelik daha derin bir
arzunun yiizeysel bir beyani olabilecegini goriiriiz.

Hayal edilen sonucun deger siiriiciisii en belirgin sekilde, tatmin edilen
iki farkli arzu arasindaki goreceli degeri karsilastirirken kullanilir. Genel
olarak, bir miisteri adayinin statiisiinii en dogrudan artiran riiya sonucu, en
cok deger verdigi sonu¢ olacaktir. Bu nedenle, bir miisteri adayi, bir
arzusunu tatmin eden tiim ara¢ kategorisine, farkli bir arzusunu tatmin eden
bagka bir kategoriden daha fazla deger verebilir. Birgok erkek i¢in para
kazanmak yakisiklt olmaktan daha Onemlidir. Neden mi? Ciinkii para,
erkekler icin yakisikli olmaktan daha fazla statii saglar. Dolayisiyla, genel
olarak, kendilerine para kazandiran tiim tekliflere, iyi goOriinmelerine
yardimci olan tekliflerden daha fazla deger vereceklerdir.

Bir keresinde Russell Brunson'in bu kavram hakkinda bir hikaye
anlattigim1  duymustum. Karist  Collette'in - bu statii  kavramimi ilk
duydugunda  nasil  reddettigini  anlatmisti. Statii ~ tarafindan
yonlendirilmedigini ve asla bir Lamborghini kullanmak
istemeyecegini iddia etti. Bunun yerine minivanin tercih etti. Ancak, biraz
daha konustuktan sonra, bunun nedeninin Lamborghini kullanmanin anne
arkadaslar1 arasindaki statiisiinii diistirecegi, minivan kullanmanin ise 1y1 bir
anne oldugunu gosterecegi (statiisiinii yiikseltecegi) oldugunu acikladi.
Yani mesele para degil, statiidiir (sosyal veya profesyonel olarak
digerlerine kiyasla goreceli konumdaki algilanan artis veya azalis).
Potansiyel miisterinizin statiisiinii artiracagina inandigi seyler agisindan
konusun ve potansiyel miisterilerinizin agzinin suyunu akitin.



Profesyonel ipucu: Faydalar), baskalarinin bakis acisindan kazanilan statii acisindan cerceveleyin

Metin yazarken, diger insanlarin potansiyel miisterinin basarisini  nasil
algilayacagindan bahsederek metni cok daha giiclii hale getirebilirsiniz. Onlar igin
noktalar1 birlestirin. Ornek: Bu golf sopasini satin alirsaniz, vurusunuz 40 yarda
artacaktir. Golf arkadaslarimiz topunuzun kendilerininkini 40 yarda gectigini
gordiiklerinde agizlar agik kalacak ... size neyin degistigini soracaklar ... sadece siz
bileceksiniz.

Bununla birlikte, ayn: arzuyu tatmin eden iki {iriin veya hizmet
karsilastirildiginda, hayal edilen sonuclardan elde edilen deger iptal
edilecektir (¢linkii bunlar aynidir). Algilanan degerdeki farki ve nihayetinde
fiyat1 belirleyen diger ii¢c degisken olacaktir. Ornegin, her ikisi de birini
giizellestirmeye yardimci olan iki {irlin veya hizmetimiz varsa, her bir
teklifin algilanan degerini farklilagtiracak olan basar1 olasiligl, zaman
gecikmesi ve gereken ¢aba olacaktir.

Basitge soylemek gerekirse: Eger iki sey insan1 giizellestiriyorsa, birini
50.000 dolar digerini 5 dolar yapan nedir? Cevap: Diger ili¢ deger
degiskeninin kapsama.

#2 Algilanan Basar1 Olasihg1 (Hedef = Artis)

Bu, birkag yil 6nce bu cgergeveyi diisiinmeye calisirken ekledigim
degiskenlerin sonuncusuydu. Sadece diger {icii ile bir seylerin eksik
oldugunu hissettim.

Sonra insanlarin kesinlik i¢in para 6dedigini fark ettim. Kesinlige deger
veriyorlar. Ben buna "algilanan basar1 olasilig1" diyorum. Baska bir deyisle,
"Bu satin alma islemini yaparsam aradigim sonuca ulasma olasiligimin ne
kadar olduguna inanityorum?"

Ornegin, bir plastik cerrahin 10.000'inci hastas1 olmak i¢in ne kadar
oderdiniz?

Eger normal, akli basinda bir insansaniz, ¢ok daha fazlasi. Hatta ilk
hastalar1 olursaniz size 6deme yapmalarini bile isteyebilirsiniz.

Dolayisiyla, bu basit 6rnekten bile, aldiginiz hizmet teknik olarak ayni
olsa da, degisen tek seyin su oldugunu gorebilirsiniz



Istediginizi elde etme olasiligmiza iliskin alginiz.

Her iki cerrahin da ameliyati yapmasi aym stireyir alir (10.000 kez
yapmis olan kisi muhtemelen daha hizli yapar ve yine de daha fazla ticret
alir). Daha deneyimli olan cerrahin sonu¢ alma konusunda bir ge¢misi
vardir ve bu da arzu edilirligini tesvik eder.

Insanlar bu algilanan basar1 olasihigina deger verir. Potansiyel
misterinin teklifinizin "gercekten" isine yarayacagina dair inancini
artirmak, sizin tarafinizdaki is ayni kalsa bile teklifinizi ¢ok daha degerli
hale getirecektir. Dolayisiyla, tiim tekliflerde degeri artirmak icin,
mesajlarimiz, kanitlarimiz, teklifimize neleri dahil edip neleri hari¢ tutmay1
sectigimiz ve garantilerimiz (bunlara daha sonra deginecegiz) araciligiyla
algilanan basari olasiligini iletmeliyiz.

#3. Zaman Gecikmesi (Hedef = Azaltma)

Zaman gecikmesi, bir miisterinin satin almasi ile vaat edilen faydayi
elde etmesi arasinda gecen siiredir. Satin alma ile deger/sonuc elde etme
arasindaki mesafe ne kadar kisa olursa, hizmetleriniz veya iiriinliniiz o
kadar degerli olur.

Bu deger itici giicliniin iki unsuru vardir: Uzun vadeli sonuglar ve kisa
vadeli deneyimler. Cogu zaman, uzun vadeli sonuglara giden yolda ortaya
cikan kisa vadeli deneyimler vardir. Bunlar "yol boyunca" gergeklesir ve
deger saglar.

Her ikisini de anlamak iyidir. Insanlarm satin aldigi sey uzun vadeli
degerdir, diger bir deyisle "hayallerindeki sonug". Ancak bunu elde etmek
i¢cin yeterince uzun siire kalmalarimi saglayan sey kisa vadeli deneyimdir.
Bunlar, potansiyel miisterinin yol boyunca gordiigii ve dogru yolda
oldugunu gosteren kiigiik kilometre taslaridir. Sundugumuz herhangi bir
hizmette bunlardan miimkiin oldugunca ¢oguna yer vermeye calisiyoruz.
Miisterilerin erkenden (satin almalarina miimkiin oldugunca yakin bir
zamanda) biiyiik bir duygusal kazanim elde etmelerini istiyoruz. Bu, onlara
duygusal bir satin alma ve nihai hedeflerine "ulasmalar1" i¢in ivme
kazandirr.



Ornegin, bir spor salonuna yilda ekstra 239.000 $ eklemek biraz zaman
alir. Ama satin aldiklar sey bu. Dolayisiyla, bir kez satin aldiklarinda, hizh
bir sekilde duygusal kazanglar yaratmamiz gerekir. Bunu yapmanin bir
yolu, reklamlarini yayina almak ve ilk yedi giin i¢inde ilk 2.000 dolarlik
satiglarin1  gerceklestirmelerini saglamaktir. Bu sayede bizimle calisma
kararlar1 pekisiyor ve bize hemen daha fazla giiveniyorlar. Bu da
sistemlerimizin gert kalanimi takip etmelerini ve nihai hedeflerine
ulagmalarini daha olas1 hale getiriyor.

Profesyonel ipucu: Hizh Kazanglar
Her zaman bir miisteri i¢in kisa vadeli, acil kazanglar saglamaya ¢alisin. Yaratici
olun. Sadece dogru yolda olduklarin1 ve size ve isinize gilivenerek dogru karari

verdiklerini bilmeleri gerekir.

Size baska bir ornek vereyim. Birine bikini viicudu satarsam, bu
sonucun ger¢eklesmesi 12 ay ya da daha uzun stirebilir. Ancak bu arada,
vicutlarin1 degistirdikge, daha yiiksek cinsel diirtii, daha fazla enerji ve
artan bir arkadas toplulugu deneyimleyebilirler.

Baslangicta bu seyleri satin almazlar, ancak bu seyler onlar1 nihai
sonuglarma ulasacak kadar uzun siire oyunda tutan kisa vadeli faydalar
haline gelebilir. Hayali satin alirlar, ancak yol boyunca kesfettikleri faydalar
icin kalirlar. Bu faydalar1 ne kadar hizl1 ve net bir sekilde gosterebilirseniz,
hizmetiniz o kadar degerli olacaktir. Bir kilo verme miisterisi i¢in, onlari
bagka biriyle tanistirirdik, boylece programdan hemen bazi sosyal faydalar
elde ederlerdi ve genellikle baslangigcta onlara daha agresif bir diyet
uygulardik. Neden mi? Ciinkii onlarin biiytlik, hizli bir duygusal kazanim
elde etmelerini istedik, bdylece uzun vadede kendilerini adamalarini
saglayabilirdik. Bu ayn1 zamanda bilim tarafindan da desteklenmektedir.
Erken donemde bir zafer elde eden kisilerin bir seye devam etme olasiligi,
bunu yapmayanlara gore daha yiiksektir.

Bununla birlikte, liposuction yaptirmak ve bir 6gleden sonra isinizi
bitirmek varken, istediginizi elde etmek i¢in 12 ila 24 ay beklemek uzun bir
stiredir. Bu



Insanlarin karin germe ile liposuction i¢in 25.000 dolar 6derken, bir
bootcamp'e katilmak i¢in ayda 100 dolar 6demelerinin nedenlerinden
sadece birini gosteriyor.

Ama tek sebep bu degil, degil mi?

Bu da beni son deger faktoriine gotiirtiyor: ¢aba ve fedakarlik.

Profesyonel ipucu: Hizh Ritim Ucretsiz

"Ucretsiz "den daha iyi olan tek sey "hizli "dir. insanlar hiz igin para ddeyecektir.
Birgok sirket iicretsiz alanlara girmis ve "Once hiz" stratejisiyle son derece basarili
olmustur. Kayda deger birka¢ 6rnek: MVD vs DMV sonsuza kadar sirada bekleyin ya
da 50 $ odeyerek siray1 atlayabilir ve ehliyetinizi 6zel olarak yenileyebilirsiniz. Fedex
vs USPS (kesinlikle bir gecede orada olmas1 gerektiginde). Spotify vs Slow Free Music.
Uber vs Yiirime. Hizli bedava olan1 yener. Birgok kisi hiz (degeri) i¢in her zaman
O6deme yapmaya (fiyat) istekli olacaktir. Dolayisiyla, kendinizi bedavaya karsi rekabet
ettiginiz bir pazarda bulursaniz, hiz1 ikiye katlaym.

#4 Caba ve Fedakarhk (Hedef = Azaltma)

Bu, insanlara yan maliyetler, diger bir deyisle "yol boyunca tahakkuk
eden diger maliyetler" olarak "mal olan" seydir. Bunlar hem somut hem de
soyut olabilir.

Fitness ve liposuction ornegini kullanarak, ¢caba ve fedakarlik arasindaki
farka bakalim:



Fitness Effort and Sacrifice: liposuction effort and sacrifice:

Wake up one to two hours earlier in the | Fall asleep

morning
Five to ten hours per week of time lost Wake up thin, guaranteed
Stop eating the foods you love Be sore for two to four weeks

Constant hunger

Physical soreness

Feelings of embarrassment at not knowing
how to exercise

Risk of injury

Actual nausea working out

Meal prepping

New groceries/more expensive

New clothing (can be a benefit for some
folks)

Fear of gaining it back after all this effort
(impermanence)

Etc. ..

Biiyiik fark var, degil mi?

Aslinda, plastik cerrahlarin pazarlamasma baktigimizda, bunlar gibi
seyler soylediklerinde tam olarak aci1 c¢ektikleri noktalardir: "Spor
salonunda sayisiz  saatler harcamaktan, ise yaramayan diyetleri
denemekten biktiniz mi?"

Bu nedenle fitness sattiginizda, bir miisterinin ameliyat i¢in 6dedigi
paranin 1/10'u ila 1/100'Unl vermesi i¢in bir saat bilek giiresi yapmaniz
gerekir. Algilanan deger ¢ok fazla degildir ¢iinkii algilanan basar1 olasiligi,
basariya ulagma siiresi, caba ve fedakarlik ¢ok yiiksektir.

Dolayisiyla, sonug ayni olsa da aracglarin degeri 6nemli dlgiide farklidir,
dolayisiyla fiyat farki da buradan kaynaklanmaktadir.



(Caba ve fedakarligi ya da en azindan algilanan ¢aba ve fedakarligi
azaltmak, teklifinizin cazibesini biiyiik 6l¢iide artirabilir.

Ideal bir diinyada, bir miisteri aday1 sadece "evet" demek ve kendi adina
daha fazla ¢aba sarf etmeden hayalindeki sonucun gerceklesmesini ister.

Bu nedenle "sizin i¢in yapilan hizmetler" neredeyse her zaman "kendin
yap "tan daha pahalidir ¢ilinkii kisinin tiim cabas1 ve fedakarlig1r yoktur.
Ayrica "algilanan bagar1 olasilig1" farkinin bir bileseni de vardir. Insanlar,
bir uzman yaparsa, kendi baslarina denemelerine kiyasla sonuca ulagsma
olasiliklarinin daha yiiksek olacagina inanirlar.

Umuyorum ki artik degerin bilesenleri ve her bir bilesen arasindaki
etkilesimin bir kisinin 6demeye istekli olabilecegi degeri nasil yarattigi veya
azaltti§1 konusunda temel bir anlayisa sahipsinizdir.

Hepsini Bir Araya Getirmek

Daha once de sdyledigim gibi, bu deger unsurlart bir boslukta
gerceklesmez. Birlikte, kombinasyon halinde gergeklesirler. Simdi degerin
dort bilesenini de ayn1 anda kullanan birka¢ 6rnege bakalim.

Degeri 6lgmek i¢in, bunlar1 0 veya 0'dan olusan ikili bir 6l¢ekte derecelendirecegim
1. 1 ulasilan degerdir. O eksik. Daha sonra dordiinii bir araya getirerek size
bir hizmet tiriinlin goreceli deger derecelendirmesini verecegim.
Pazarlamacilar ve isletme sahipleri olarak hedefimiz, hayal edilen sonucun
degerini ve algilanan basar1 olasiligimi arttirirken, basariya ulasmadaki
gecikme siiresini ve oraya ulasmak i¢in sarf edilmesi gereken ¢aba ve
tedakarlig1 azaltmaktir.

Baslangi¢ olarak, ayni Riiya sonuglarina sahip iki "arac1" yan yana
karsilastiracagim: Meditasyon ve Xanax. Her ikisi de aliciya rahatlama,
kaygida azalma ve esenlik hissi sunuyor. Diger ii¢ degiskenin bu riiya
sonucunu sunmanin degerini ve nihayetinde fiyati nasil dramatik bir sekilde
degistirdigini gosterecegim.



Ornek olarak:

Riuya

Sonug:

"Rahatlama," "Azaldi

Anksiyete," "Iyi hissetme" Meditasyon vs Xanax

Value Meditation Score Xanax Score
Measure
Dream “Relaxation” 1/1 “Relaxation” “Decreased 1/1
Outcome | “Decreased Anxiety” Anxiety” “Feelings of
“Feelings of well- well-being”
being”
Perceived | Low, since most people | 0/1 High, since most people 1/1
Likelihood | get distracted and don't are confident that if they
actually think they’ll take the pill, it will make
follow through with them feel more relaxed
daily meditation
Time Long time to yield long | .5/1 15 minutes for effects to 1/1
Delay term results. Some be felt
immediate benefits
after 10 to 20 minutes
(assuming you don't get
frustrated)
Effort & Physical discomfort 0/1 Swallowing the pill 1/1
Sacrifice (numb body limbs
often). Mental
discomfort (feeling like
you are failing at it
constantly). Time
sacrifice (you have to
set time aside everyday
to do it).
Overall Low 1.5/4 High 4/4
Value

Iste bu yiizden Xanax milyarlarca dolarlik bir {iriinken, neredeyse hig
milyarlarca dolarlik meditasyon is1 bilmiyorum . . . degeri.

Meditasyonun Xanax'tan daha iyi olup olmadigini tartigsmak icin burada
degilim (tabii ki daha 1y1) ama bu daha degerli olarak algilandigi anlamina
gelmiyor.



Takviye endistrisinin (123 milyar $, Grandview Research) saglik
kuliibii endiistrisinin (62 milyar $, IHRSA) iki kat1 biiyiikliiglinde olmasinin
nedeni de budur. Her ikisi de ayni algilanan hedeflere ulasmaktadir -
"saglikli olmak", "kilo vermek", "iyi goriinmek", "enerji artis1" vb - ancak
biri daha disik "maliyete" sahip oldugu i¢cin daha degerli olarak
algilanmaktadir.

Insanlar takviye edici gidalar i¢in 200 dolar ddemeye daha isteklidirler.
Aylik iiyelik 29 dolar. Bir hap almak veya bir shake igmek, her giin spor
salonuna gitmekten ¢ok daha hizli ve kolay. Bu yiizden . . . degerl:.

I¢inde yasadigimiz ¢ilgin diinya.

Ya orada oturup insanlarin belli bir sekilde olmasi "gerektigi" hakkinda
"sikayet" yazilar1 yazabilirsiniz. Ya da insanlarin i¢inde bulundukiar:
durumdan faydalanir ve bundan c¢ikar saglarsimiz. Bu kitap, kosullarin
kurbani degil, galibi olmak isteyenler i¢indir.

Ya hakli olursunuz ya da zengin olursunuz. Bu kitap zengin olmak i¢in.
Bu sizi rahatsiz ediyorsa, bunu bir kenara birakin ve insan dogasia karsi
tartismaya geri doniin. Ipucu: Bunu degistiremeyeceksiniz.

Bununla birlikte, insanlarin neye deger verdigini ve onlar i¢in neyin 1yi
oldugunu bilmek ¢ok onemlidir. Bu, onlara ger¢ekten ihtiya¢ duyduklari
seyl vermek i¢in insanlarin de8er verdigi seylerden para kazanmanin
yollarin1 bulabileceginiz anlamina gelir.

Kazan-kazan.

Kar ederken evrende bir ¢entik agabilirsiniz.



UCRETSIZ IYILIK

"Paranin mutlulugu satin alamayacagini séyleyen kisi, yeterince vermemistir."

- BILINMIYOR

P Bagkalarina (sifir beklentiyle) yardim eden insanlar daha ytiksek
diizeyde tatmin yasar, daha uzun yasar ve daha fazla para kazanur.
Okumaniz sirasinda size bu degeri sunma firsat1 yaratmak isterim veya
dinleme deneyimi. Bunu yapabilmek i¢in size basit bir sorum var.

Hic tanimadiginiz birine vardim eder mivdiniz, eger bu size parava mal

olmasaydi, ama bunun icin asla kredi almasaydiniz?

Eger Oyleyse, tanimadiginiz biri adina bir 'ricada’ bulunacagim.
Ve muhtemelen asla da olmayacak.

Tipka sizin gibiler ya da birkag y1l 6nce sizin oldugunuz gibiler: daha az
deneyimli, diinyaya yardim etme arzusuyla dolu, bilgi arayan ama nereye
bakacagini bilmeyen.... iste burada devreye siz giriyorsunuz.

acquisition.com olarak girisimcilere yardimcit olma misyonumuzu
yerine getirebilmemizin tek yolu, oncelikle onlara ulagsmaktir. Ve aslinda
cogu insan bir kitabi1 kapagina (ve elestirilerine) gore degerlendirir. Bu
kitab1 simdiye kadar degerli bulduysaniz, liitfen simdi kisa bir dakikanizi

ayurip



kitap ve igerigi hakkinda diiriist bir elestiri birakmak ister misiniz? Bu size
sifir dolara ve 60 saniyeden daha kisa bir siireye mal olacak.
Y orumunuz yardimci olacaktir....

.... bir girisimci daha ailesine destek oluyor.

.... Daha fazla ¢alisan anlamli buldugu bir is bulur.

.... Birden fazla miisteri bagska tiirlii asla sahip olamayacaklar: bir
doniisiimii deneyimliyor

karsilastim.

....Daha 1y1 bir yasam i¢in bir degisiklik daha.

Bunu gerceklestirmek icin... tek yapmanmiz gereken.... 60
saniyeden daha kisa bir siirede.... bir yorum birakmak.

» BEger sesli kitap kullaniyorsaniz - cthazinizin sag ust kosesindeki
lic noktaya basin, puanla ve incele segenegine tiklayin, ardindan
kitap hakkinda birkag ciimle yazip yildiz verin.

» Kindle ya da e-okuyucuda okuyorsaniz, kitabin en altina kadar
ilerleyip yukar1 kaydirdiginizda otomatik olarak bir inceleme
isteyecektir.

» Eger herhangi bir nedenle bu iki islevi de degistirdilerse -
amazon'daki (ya da bunu satin aldiginiz yerdeki) kitap sayfasina
gidebilir ve dogrudan sayfada bir yorum birakabilirsiniz.

Not - Yizii olmayan bir girisimciye yardim etmekten mutluluk
duyuyorsaniz, siz benim tarzzimda insanlarsiniz. Oniimiizdeki boliimlerde
bu is1 basarmaniza yardimci olacagim i¢in ¢ok daha heyecanliyim (birazdan
anlatacagim taktiklere bayilacaksiniz).

PPS - Hayat hilesi: Birine degerli bir sey sunarsaniz, o degeri sizinle
iligkilendirir. Bagka bir girisimciden dogrudan 1y1 niyet gormek istiyorsaniz,
bu kitabi1 onlara gonderin.



Tiim kalbimle tesekkiir ederim. Simdi normal programimiza geri
doniiyoruz.
- En biiylik hayranin, Alex



DEGER TEKLIFi: DUSUNCE SURECI

"ITk basta basaramazsaniz, deneyin, deneyin, tekrar deneyin."”

- THOMAS H. PALMER, OGRETMEN EL KiTABI

Simdi sizinle bir egzersiz yapmak istiyorum. Size yakinsak ve iraksak
problem ¢ozme arasindaki farki gostermek istiyorum. Neden? Ciinkii
Isinizin temel taslar1 haline gelecek Grand Slam Teklifini gergekten

yaratabileceginizi.

Yakinsak ve Iraksak Diisiinme

Basit bir ifadeyle, yakinsak problem ¢6zme, hepsi bilinen, degismeyen
kosullara sahip ¢ok sayida degiskeni aldigimz ve tek bir cevaba
yakinsadiginiz yerdir. Matematigi diisliniin.

Ornek:

Her biri ayda 100 ¢agri alabilen 3 satis elemaniniz var. Bir satis
yapmak i¢in 4 arama gerekiyor (gelmeyenler dahil).
110 satis rakamina ulasmalisin. . .

Kac satis elemani ise almalisimiz?
Cikarilmis Bilgi:



1 satis eleman1 = 100 ¢agri

4 cagr1 = 1 kapanis

100 cagri/kapanis basina 4 ¢agr1 = 100 Cagr1 Basina
25 Kapanis Temsilci bagina 25 kapanis

Hedef: Toplam 110 satis / temsilci basina 25 satis = 4,4

4,4 temsilciyi ise alamayacaginiza gore, bes temsilciniz

olmast gerektigine karar veriyorsunuz. CEVAP: Ve 3

temsilciniz oldugu i¢in, iki temsilci daha ise alirsiniz.

Matematik problemleri yakinsaktir. Cok sayida degisken ve tek bir
cevap vardir. Hayatimiz boyunca okulda bize bu sekilde diisiinmemiz

ogretildi. Bunun nedeni not vermenin kolay olmasidir.

Ancak hayat size farkli bir diisiince siireci kullanarak ¢cozme yeteneginiz
icin 6deme yapacaktir. Baska bir deyisle, tek bir sorun i¢in bir¢ok ¢6ziim
diisliniin. Sadece bu da degil, yakinsak cevaplar ikilidir. Ya dogrudurlar ya
da yanlistirlar. Farkli diistinme ile birden fazla dogru cevabiniz ve
digerlerinden ¢ok daha dogru olan bir cevabinmiz olabilir. Glizel degil mi?

Iste farkli diisiinmek icin hayatin bize sunduklar: Coklu Degiskenler,
Bilinen ve Bilinmeyen, Dinamik Kosullar, Coklu Yanatlar.

Bu nedenle, sihirli bir sey yapmak i¢in beyninizin kullanmaniz gereken
boliimiinii harekete gecirecek bir egzersiz yapmak istiyorum.

Ben buna "tugla" egzersizi diyorum. Merak etmeyin, sadece 120 saniye stirecek.

\//

>

Tugla Egzersizi



Su anda telefonunuzda 120 saniyelik bir zamanlayic1 ayarlamanizi istiyorum.
Yapmaniz gereken sey: Bir tugla distiniin.

Bir tuglanin diisiinebildiginiz kadar ¢ok farkl: kullanim alanini yazin.
Bir tugla hayatta deger saglamak i¢in kag farkli sekilde kullanilabilir.

Hazir misin? Basla. Kitaba yazmak sorun degil.




Pekala, durun. Simdi size listemi gostermeden Once, asagidakileri dikkate
aldiniz mi1?

... Tugla ne kadar biiyiik? Bir sakiz, 3-5/8" x 2-1/4" x 8" (Standart),
2 ft x 2 ft x 6ft?

... Tugla neyden yapilmis? Plastik, Altin, Kil, Ahsap, Metal?

... Tugla nasil sekillendirilmis? Uzerinde delikler var m1? Birbirine
kenetlenmek i¢cin ¢ukurlar1 var mi1?

Simdi bunu diistiniirken, tugla icin muhtemelen yazdiginizdan daha
fazla kullanim alan1 diisiinebiliyor musunuz?
Iste benim listem:

+ Kagit agirhid
+ Kap1 durdurucu
+ Insaat
malzemeleri
+ Akvaryumdaki bir balik i¢in ev
+ Deliklerinde toprak bulunan bitki tutucu
¢+ (delikli tugla) Kupa olarak (boyal1 tugla)
+ Rustik
+ dekorasyon
Pencereyi kirmak
i¢cin
+ Duvar resmi yapmak (boyanmis
+ minik tuglalar) Diren¢ antrenmani
icin bir agirhik
* Diiz olmayan platformun altinda
+ bir kama Kalemlik (delikli tugla)
* Cocuk oyuncagi (lego tuglalari)



Yiizdiirme cihazi (plastik tugla)



e Mallar i¢in 6deme (altin tugla)

* Bir seyi yaslamak icin sabitleyicie Deger
tutucu (altin tugla)

* Bayrak diregi icin tutucu (delikli

tugla)e Bir koltuk (jumbo tugla)

Her teklifin yap1 taslari, bir araya geldiklerinde bir teklifi karsi
konulmaz kilan pargalar1 vardir. Amacimiz, farkli bir diislince siireci
kullanarak bu unsurlar deger saglayacak sekilde bir araya getirmenin en
kolay yollarin1 bulmaktir.

Yani bir tugla satiyor olsaydim, miisterimin arzusunun ne oldugunu
bulur ve ardindan "tuglamla" kac sekilde de§er yaratabilece§imi
tasarlardim.

Simdi bunu ger¢ekten yapalim.






DEGER TEKLIFi: GRAND SLAM TEKLIiFINizi

OLUSTURMAK BOLUM |: SORUNLAR VE
COZUMLER

"ABC, 123 kadar kolay Ah, doh reh mi kadar basit"

- MICHAEL JACKSON, "ABC"
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‘ N ) Spor salonumu actigimda ¢ok zorlandim. Basarili olmayz,
babamin spor salonumu agma kararim konusunda yanildigini

kanitlamay1 ¢ok istiyordum.
Kendi isimi kurmak ve kendime degerli oldugumu kanitlamak istiyordum.
Ama ne yaparsam yapayim, insanlar1 ayda 99 dolarlik bir bootcamp'e bile
ikna edemiyordum. Insanlar sdyle diyordu: "LA Fitness ayda 29 dolar. Bu

¢ok pahali." Insanlari {icretsiz baslamaya bile ikna etmeye ¢alistim. Zahmet
etmeyeceklerini sdylediler ¢linkii ayda 99 dolar daha sonra



hala ¢ok fazlaydi ve devam edemeyecekleri bir seye baslamak istemediler.

Hizmetlerinizi insanlara tcretsiz olarak bile veremediginizde yeni bir
hayal kiriklig1 seviyesi. Kendimi degersiz hissediyordum ve ne yapacagimi
bilmiyordum. Neyse ki bu siire zarfinda diger spor salonu sahipleriyle
gruplar halindeydim ve pazarlamacilar ve kitaplar hakkinda bir seyler
duymaya bagladim. Bulabildigim her seyi yuttum. Dan Kennedy'nin
kitaplarina rastlar rastlamaz da bagimlis1 oldum.

Kitaplarinda "karsi konulamaz teklifler" yapmaktan bahsediyordu.
Yine, "insanlarin hayir demek i¢in kendilerini aptal hissedecekleri kadar 1yi
bir teklif yapma" temas1 yeniden ortaya ¢ikmaya devam etti. Ancak bu kez,
TJ'in bana sOylediklerini hatirlayarak, herkesin yaptigini yapmak yerine bu
konseptin lizerine gitmeye karar verdim.

Ama nasil? Herkes ayda 99 dolarlik bootcamp satiyordu. Ben nasil
rekabet edecektim? Bu yiizden neyi farkli yaptigimiza bakmaya karar
verdim. Diistindiim ki

- gergekten ne istiyorlar? Kimse tiyelik istemiyor; kilo vermek istiyorlar.

Adim #1: Hayalinizdeki Sonucu Belirleyin
Kilo verme miicadelelerini duymustum, bu yiizden oradan basladim.

6 haftada 20 kilo verin.
* Biiyiik riiya sonucu - 20 kilo vermek.

» Azaltilmis zaman gecikmesi ile - 6 hafta.

Not: Artik tiyeligimi satmiyordum. Ugak biletini de satmiyordum. Tatili
satryordum. Hayalinizdeki sonucu diisiindiigiiniizde, varis noktalarina
varmalar1 ve ne yasamak istedikleri olmalidir.

Adim #2: Sorunlan Listeleyin

Daha sonra, insanlarin miicadele ettigi tiim seyleri ve bunlarla ilgili
sinirlayic1  diisiincelerini  yazdim. Sorunlar1 listelerken, birisinin sizin
sorununuzu kullanmasindan hemen 6nce ve hemen sonra neler oldugunu
diisiiniin.



tiriin/hizmet. Yardima ihtiya¢c duyduklar1 "bir sonraki" sey nedir? Tim
sorunlar bunlar. Bunu delicesine detayli bir sekilde diisliniin. Bunu
yaparsaniz, insanlarin bir sonraki sorununu stirekli olarak yanitlayacaginiz
icin daha degerli ve 1lgi ¢ekici bir teklif yaratmis olursunuz.

Simdi, bir potansiyel miisterinin bakis acisindan sorunlar1 diisiinerek
listeleyelim. Onlar i¢in hangi siirtinme noktalar1 var? Miisterinin bu
engellerin her birini deneyimleyecegi sirayla diisiinmeyi seviyorum. Yine,
cilginca detaylandirin (ne kadar ¢ok sorun olursa o kadar iyi!).

Ornek Problem Listesi: Kilo Kaybi
Yapmalar1 gereken ilk sey: Saglikli gida satin almak, market aligverisi

1. Saglikli gida satin almak zor, kafa karistiric1 ve bundan hoslanmayacagim
2. Saglikli gida satin almak ¢ok fazla zaman alacaktir
3. Saglikli gida satin almak pahalidir
4. Sonsuza kadar saglikli yemekler pisiremeyecegim. Ailemin
ihtiyaglar1 bana engel olacak. Seyahat edersem ne alacagimi
bilemeyecegim.

Yapmalar1 gereken bir sonraki sey: Saglikli yemek pisirmek

1. Saglikli yemek pisirmek zor ve kafa karistiricidir.
Sevmeyecegim ve berbat edecegim.

2. Saglikli yemek pisirmek ¢ok fazla zaman alacaktir

3. Saglikli yemek pisirmek pahalidir. Buna degmez.

4. Sonsuza kadar saglikli gida satin alamayacagim. Ailemin
ithtiyaglar1 yoluma cikacak. Seyahat edersem nasil saglikli
yemek yapacagimi bilemeyecegim.

Yapmalari gereken bir sonraki sey: Saglikli yemek yemek
1) Vb...
Yapmalari gereken bir sonraki sey: Diizenli Egzersiz Yapin



1) Vb...

Simdi burada tam bir daire ¢izecegiz. Yukaridaki sorunlarin her birinin
dort olumsuz unsuru vardir. Ve tahmin ettiginiz gibi, her biri de dort deger
stiriictisiiyle ayni hizadadir.

-
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1. Riiya Sonu¢— Bu finansal olarak buna degmeyecek
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2. Basarma Olasiligi— Ozellikle benim igin ise yaramayacak.
Buna bagl kalamayacagim. Dis faktorler yoluma cikacaktir.
(Bu, sorun kiimeleri arasinda en benzersiz ve hizmete 6zgii
olanidir).

3. Caba ve Fedakarlik— Bu ¢ok zor olacak, kafa karistirici.
Sevmeyecegim. Berbat edecegim.

4. Zaman— Bunu yapmak ¢ok fazla zaman alacak. Bunu yapmak
icin ¢cok mesguliim. Calismak ¢ok uzun siirecek. Benim i¢in
uygun olmayacak.

Simdi, devam edin ve potansiyel miisterinizin sahip oldugu tim
sorunlar1 listeleyin. Sadece beyninizi harekete gecirmeye yarayan bu
kovalarin sizi kisitlamasina izin vermeyin. Eger sizin i¢in daha kolaysa,
akliniza gelebilecek her seyi listeleyin.

Burada gosterdigim sey sadece dort sorun degil. Altinda iki ila dort alt
problem bulunan 16 temel problemimiz var. Yani toplam 32 ila 64 problem.
Yowza. Cogu insanin hedeflerine ulasamamasina sasmamali. Almaym



bunalmis. Bu simdiye kadarki en iyi haber. Ne kadar cok sorun
diisiiniirseniz, o kadar ¢ok sorun ¢ozersiniz.

Ozetlemek gerekirse, birinin yapmasi gereken her bir temel seyi
listeleyin. Ardindan bunu yapamamalarinin veya yapmaya devam
edememelerinin tiim nedenlerini diisiiniin (dort deger faktoriinii bir rehber
olarak kullanarak).

Simdi isin eglenceli kismina geliyoruz: sorunlar: ¢oziime doniistiirmek.

Adim #3: Coziimler Listesi

Artik hayalimizdeki sonuca ve birisinin yoluna ¢ikacak tiim engellere
sahip oldugumuza gore, c¢oOziimlerimizi tanimlamanin ve listelemenin
zamani geldi.

Coziim listesini olusturmanin iki adimi vardir. Ilk olarak, sorunlarimizi
¢oziimlere doniistiirecegiz. Ikinci olarak, bu ¢oziimleri adlandiracagiz. Iste
bu kadar. Simdi daha onceki sorun listemize bir géz atalim. Yapacagimiz
sey, "Bu sorunu ¢ozmek i¢in birine ne gostermem gerekir?" diye diistinerek
bunlar1 basit¢e ¢oziimlere doniistirmektir. Ardindan engelin her bir
unsurunu tersine ¢evirerek ¢6ziim odakli bir dile doniistiirecegiz. Bu metin
yazarhigi 101'dir. Bu kitabin kapsamini asan bir konudur, ancak basitge
"nasil yapilir "1 ekledikten sonra sorunu tersine ¢evirmek, bu siirece yeni
baslayan cogu kisiye baslamak icin harika bir yer saglayacaktir.
Amaglarimiz dogrultusunda, kendimize potansiyel miisterilerimiz icin tam
olarak ne yapmamiz gerektigini ve onlar i¢in neyi ¢ozecegimizi gosteren bir
kontrol listesi verecegiz.

Coziim listemizi olusturduktan sonra, bir sonraki adimda bu sorunlari
gercekten nasil ¢ozecegimizi (defer yaratacagimizi) operasyonel hale
getirecegiz. Ve yilizde 100 agik olmak istiyorum. Her sorunu ¢ozeceksiniz.
Nasil ¢ozecegimizi bir sonraki adimda birlikte kesfedecegiz.

SORUN— COZUM
SORUN: Saglikl gida satin almak, market aligverisi

.. zor, kafa karistirici, sevmeyecegim. Berbat edecegim— Saglikli
gida satin almay1 herkesin yapabilecegi sekilde nasil kolay ve
eglenceli hale getirebilirim (6zellikle mesgul anneler!)



... ¢ok fazla zaman alryyor— Saglikli yiyecekler nasil hizlica satin alinir
.. pahalidir— Mevcut market faturanizdan daha ucuza nasil

saglikli gida satin alabilirsiniz?

.. surdiiriilemez— Saglikli gida satin almak sagliksi1z gida satin
almaktan nasil daha az ¢aba gerektirir?

.. benim onceligim degil. Ailemin ihtiyaglar: benim yoluma

¢tkacak— Kendiniz ve aileniz i¢in ayn1 anda nasil saglikli gida

satin alabilirsiniz?

.. Seyahat edersem yapamam, ne alacagimi bilemem— Seyahat

ederken nasil saglikli yiyecek bulabilirim
SORUN: Saglkli yemek pisirmek

... zor, kafa karigtirici. Sevmeyecegim ve berbat edecegim— Herkes
nasil kolayca saglikli yemekler pisirmenin keyfini ¢ikarabilir?

.. ¢ok fazla zaman alacaktir— 5 dakikadan kisa siirede yemek

nasil pisirilir

.. pahalidir, buna degmez— Saglikl1 beslenmek aslinda sagliksiz
beslenmekten nasil daha ucuzdur?

.. stirdiiriilemez — Saglikl1 beslenmeyi sonsuza kadar nasil siirdiirebiliriz?
.. benim onceligim degil, ailemin ihtiya¢lari benim yoluma
¢ctkacak— Ailenizin endiselerine ragmen bunu nasil pisirirsiniz?

.. Seyahat edersem nasil saglikli yemek pisirecegimi
bilemeyecegim— Seyahat edip yine de nasil saglikli yemek
pisirebilirim

SORUN: Saghkli yemek yemek

.. zor, kafa karistirici ve ben bundan hoslanmayacagim— Karmagik
sistemleri takip etmeden nasil lezzetli saglikli yiyecekler yenir
.. VS



SORUN: Diizenli Egzersiz Yapin

.. zor, kafa karistirici, sevmeyecegim ve berbat edecegim —
Herkesin keyif alacagi, takip etmesi kolay egzersiz sistemi
...etc.

Tamam, vay be. Bu kadar ¢ok sorun (ve 1raksak diisiinme sayesinde
sezilen ¢ok sayida ¢ozlim). Ayrica bircogunun tekrarlayici oldugunu da fark
edeceksiniz. Bu tamamen normaldir. Deger faktorleri dort temel nedendir.
Sorunlarimiz her zaman bu nedenlerle ilgilidir ve c¢oziimlerimiz de
potansiyel miisteriye satin alma izni vermek i¢in gereken yaniti saglar.
Daha da cilginca olan su: Bir ¢6ziimde bu ihtiyaglardan yalnizca biri
eksikse, bu durum bir kisinin satin almamasima neden olabilir. Insanlarin
satin almama nedenlerine hayret edersiniz. Bu ylizden kendinizi burada
sinirlamayin.

Brooke Castillo muazzam bir yasam kog¢lugu isi yiiriiten bir arkadasim.
Sorun-¢oziim listesine farkli bir bakis agis1 kazandirmak i¢in Brooke, 90
Giinliik Iliski kursu i¢in Grand Slam Teklifi yapmak iizere bu kitab1 gdzden
gecirirken bana listesini gonderdi. Bu siireci tamamen farkli bir mercekten
gormek icin bir géz atin. Yine de ana ¢ikarim: Siislii ciimleler kurmayin.
Sadece tiim sorunlari not alin ve sonra bunlari ¢6ziime doniistiiriin.

Yarattigimz teklif ister fitness (Ornekteki gibi), ister bir iliski kursu
(Brooke gibi) ya da tamamen farkli bir sey (kulak agris1 gibi) olsun, artik ne
yapmamiz gerektigini biliyoruz. Dordiincii adim nasi/ yapilacagidir (ve
bankay1 zorlamadan nasil yapilacag).

UCRETSIZ HEDIYE #5 Bonus Ogretici: Teklif Olusturma Boliim 1
Siireci benimle birlikte canli olarak izlemek isterseniz,
Acquisition.com/training/offers adresine gidin ve ardindan kisa bir egitim videosu

izlemek icin "Teklif Olusturma Béliim 1 "i se¢in. Her zaman oldugu gibi, tamamen
ficretsiz. Ayrica sizin i¢in kaydirip hemen isinize uygulayabileceginiz Ucretsiz Teklif
Olusturma Kontrol Listem de var. Iyi eglenceler.
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DEGER TEKLIFI: GRAND SLAM TEKLIFINIZI OLUSTURMA
BOLUM II: SUSLEME VE YIGIN

"Kes! Kes! Kestik!"

- ARKADASLAR'DA RACHEL GREEN'E ARKADASLAR

I Bu boliimii iki kisma ayirdim ¢linkii kitaptaki en kapsamli boliim bu.
Ayni zamanda en 6nemlisidir. Degerli bir {iriin ya da

kitabin ger1 kalamn o kadar da uygulanabilir olmayacak. Az Once
cozecegimiz tim sorunlar1 ele aldik. Teklifinizi sunmanin ikinci yarisi,
misterimiz i¢in ne yapacagimizi/saglayacagimizi taktiksel olarak
aciklamaktir. Teoride, hepimiz ugup miisterilerimizin sorunlarini ¢6zmek
icin onlarla birlikte yasamak isteriz. Gergekte bu pek de Olgeklenebilir bir is
olmaz. Teklifimizin son derece cazip ve karli olmasi1 gerekir.

Bununla birlikte, eger bu ilk Grand Slam Teklifinizse, deli gibi fazla
performans gostermeniz onemlidir. Belki de baslangi¢ta u¢mak o kadar da
kot bir fikir degildir. Biraz satis yapin, sonra miisterileriniz i¢in bunu nasil
kolaylastiracaginizi diisiintin. "Tiim bunlar1 sadece bu fiyata m1 aliyorum?"
diye diisiinmelerini istiyorsunuz. Oziinde, muazzam bir deger algilamalarini
1stiyorsunuz.

Herkes pazarlik yapar. Bazi insanlar sadece 100.000 dolarlik seyleri
$10,000. Yasamak istedigimiz yer burasi: yliksek fiyatlar, ancak deger i¢in
bir ¢alma (umarim bu kitabin simdiye kadar oldugu gibi).



Satistan Sevkiyata Siireklilik

Saces To FULFILMENT CONTINUWUM

@ Furrice FuLeiLe

Kirpma ve istifleme kavramlarini en iyi sekilde o6ziimsemek icin
zihinsel bir yeniden ¢ercevelemeye ihtiyacimiz var.

Satistan yerine getirmeye kadar olan siireklilige girin.

Bir is kurdugunuzda, yerine getirme kolayligi ile satis kolaylig1 arasinda
bir siireklilik vardir. Yapmaniz gerekenleri azaltirsaniz, {riin veya
hizmetinizin satisinin ne kadar zor oldugunu artirirsiniz. Miimkiin
oldugunca cok sey yaparsaniz, iiriin veya hizmetinizin satisim1 kolaylastirir
ancak yerine getirilmesini zorlastirirsiniz ¢linkii zaman yatirirminiza daha
fazla talep vardir. Isin piif noktas: ve nihai hedef, bir seyi ¢ok iyi satarken
ayni zamanda yerine getirmenin de kolay oldugu tatli bir nokta bulmaktir.

Her zaman su mantra ile yasadim: "Akis yaratin. Akistan para kazanin.

Sonra siirtiinme ekleyin." Bu, odnce talep yarattigim anlamina geliyor.
Ardindan teklifimle evet demelerini saglarim. Insanlarm evet demesini
sagladiktan sonra, ancak ve ancak o zaman pazarlamama siirtiinme eklerim
veya ayni fiyata daha az teklif vermeye karar veririm.

Pratiklik bu uygulamay1 yonlendirir. Eger talep akisi saglayamiyorsaniz,
elinizdekinin iyi olup olmadigi konusunda higbir fikriniz olmaz. Her
mistert icin daha fazlasim1 yapmayi ve nakit akisinin gelmesini, isimi
optimize etmeyi ancak sonrasinda sifir nakit akisinin gelmesini (ve
misterilerime daha 1yi hizmet vermek i¢in nelert ayarlamam gerektigi

konusunda higbir fikrim olmamasini) tercih ederim.



Iste bunu anlatmak igin miikkemmel bir 6rnek. Gym Launch
baslattigimda spor salonu sahipleri bana ulasarak yardim etmemi istediler.
O kadar ¢ok yardima ihtiyaclar1 vardi ki nereden baslayacagimi bilemedim.
Ama bana 6dediklerinden ¢ok daha fazlasini aldiklarindan emin olmak
istedim. Spor salonlarin1 doldurmak i¢cin yaptigim sey suydu: 21 giin
boyunca spor salonlarina uguyor, otellere, araba kiralamaya, disarida yemek
yemeye, reklama kendi parami harciyor, miisteri adaylarini olusturuyor,
misteri adaylar tlizerinde calisiyor ve sonra onlar i¢in satis yapiyordum.
Hatta miisterilerle ilk ise baslama toplantisim1 bile ben yapiyordum.
Kisacasi, her geyi ben yaptim. Tiim riski ben iistlendim.

Randevularim1  "rezerve etmek" igin sadece 500 $ yatirmalari
gerekiyordu, ben de bunu lansmanlarinin sonunda iade ettim. Yani 0
finansal riskleri, 0 zaman riskleri, 0 c¢abalar1 vardi ve anlasma suydu:
hizmetlerini satarak topladiklar1 tiim 6n nakit bende kalacakti ve onlar da
bedavaya miisteri kazanacaklardi. Bunun ne kadar cazip bir teklif oldugunu
tahmin edebilirsiniz.

Kendi bagima, ayda yaklasik 100.000 $ pesin para ile satis yapabildim.
Yani bu anlagmalar benim i¢in ¢ok kazang¢hiydi. Zamanla, bunu her ay satis
yapan 8 kisilik bir ekibe dlgeklendirdim. Ancak bu durum beni ve ekibimi
yipratmaya baslad1. Iste o noktada fark ettim ki, eger onlara yaptigim isi
nasil yapacaklarmi 6gretirsem, normalde kazandigimin belki iigte birini
alabilirdim ama ayda sekiz yerine ylzlerce spor salonuna yardim
edebilirdim. Ve tim bunlart her gece kendi yatagimda wuyuyarak
yapabilirdim.

Soziim temelde ayniydi: 30 giin i¢inde spor salonunuzu dolduracagim.
Degisen sadece nasil ve ne yaptigimdi. Neyi ve nasil yaptigimizi ayirtyoruz.

Isletme sahipleriyle modelleri hakkinda konusurken, onlara ilk basta
deli gibi fazla teslimat yaparak nakit akisi yaratmalarini sdyliiyorum. Daha
sonra nakit akisin1 operasyonlarinizi diizeltmek ve isinizi daha verimli hale
getirmek i¢in kullanin. Bu revizyon siireci olduk¢a sorunsuz olabilir.
Sundugunuz seyi degistirmeniz bile gerekmeyebilir. Sadece miisteri icin
aym degeri yaratan ancak size onemli Ol¢iide daha az kaynaga mal olan
sistemler yaratabilirsiniz.



Nihayetinde isletmeler birbirlerini bu sekilde yenerler. Isinizi
Olgeklendirirken bunu anlamak onemli olacaktir.

Dayanak noktasmmin Onemini ve satig-gerceklestirme dengesine
baslangicta nasil yaklasacagimizi belirledigimize gore, simdi Grand Slam
teklifimizi olusturmanin son iki admmim ele alalim. Hizlica o6zetlemek
gerekirse, hayal edilen sonuglarin belirlenmesi (birinci adim), sorunlarin
listelenmesi (ikinci adim) ve c¢oOzimlerin belirlenmesi (ii¢lincii adim)
konularini ele aldigimizi hatirlayin.

Adim #4 Cozim Dagitim Arac¢larimizi Olusturun ('"Nasil'")

Bir sonraki adim, belirlediginiz bu sorunlarin her birini ¢ozmek ig¢in
yvapabileceginiz her seyi diisiinmektir. Bu siire¢teki en énemli adim budur.
Bu, sunacaginiz seydir. Para karsiliginda yapacaginiz ya da saglayacaginiz
sey budur.

Yaraticiligr yiiksek tutmak (iraksak diisiinme) amaciyla, yapabileceginiz
her seyi diisiiniin. Teklifinizin degerini artirabilecek her seyi diisiiniin. Oyle
ki hayir demeleri aptallik olur.

Birinin hemen "Hepsi bu mu?" diyecegi ne yapabilirsiniz?

Ciddi misin? Evet, varim."

Bu egzersizi yapmak satis isinizi ¢ok kolaylastiracak. Cok.

kolaylastiracaktir. Aslinda yapmak istemediginiz bir seyle gelseniz bile,
Sorun degil. Buradaki amag, sinirlarinizi zorlamak ve beyninizi normalde
varsayilan olarak kullandiginiz ¢oziimiin farkli bir versiyonunu diisiinmeye
sevk etmektir. Burasi girisimcei yaraticiliginizi ortaya koyacaginiz yerdir.

Hatirlatma: Bunu sadece bir kez yapmanmiz gerekir. Yillarca
dayanabilecek bir {iriin i¢in kelimenin tam anlamiyla bir kez. Bu yliksek
degerli, yiiksek kaldiragh bir istir. Nihayetinde diisiindiigiiniiz i¢in para
alirsiniz. Bu is sende. Bu eglenceli olmali. Devam edin ve simdi tiim
olasiliklarmiz1 listeleyin. Sonra sizi drnegime gétiirecegim. Ornek olarak
daha 6nceki yiyecek satin alma problemini kullanacagim. Bu seyi ayni anda
kag kisiye teslim edecegime gore gruplandirmay1 seviyorum.



Benim listem asagida. Ve en altta, daha da yaratict olmak i¢in bu
konuda nasil diisiindiigtime dair "hile kodlarimi1" verdim.

Sorun: Saghkh Gida Satin Almak Zor, Kafa Karistirici ve Bundan
Hoslanmayacagim

Eger bire bir ¢oziim sunmak isteseydim ... ... onerebilirdim.

1. Miisterileri markete gotiirdiiglim ve onlara nasil aligveris
yapacaklarini 6grettigim yliz yiize market aligverisi
2. Onlara listelerini nasil yapacaklarini 6grettigim kisisellestirilmis aligveris listesi
3. Tam hizmet aligverisi, onlar i¢in yiyeceklerini aldigim yer.
Onlar i¢in yilizde 100 hazir olmaktan bahsediyoruz.
4. Yiiz yiize oryantasyon (magazada degil), burada onlara ne alacaklarin1 6gretiyorum
5. Aligveris sirasinda takildiklarinda onlara yardim ettigim metin destegi
6. Yonlendirme ve destek saglamak icin aligverise gittiklerinde
aramay1 planladigim market aligverisi sirasinda telefon goriismesi

Eger kiiciik bir grup ¢oziimii sunmak isteseydim, ... onerebilirdim.

1. Bir grup insanla tanistigim ve hepsini kendileri i¢in aligverise
gotiirdliigiim yiiz yiize market aligverisi

2. Kisisellestirilmis aligveris listesi, bir grup insana haftalik
listelerini nasil yapacaklarini 6grettigim yer. Istersem bunu bir
kez ya da her hafta yapabilirim.

3. Onlar i¢in yiyeceklerini satin altyorum ve ayni zamanda
teslim ediyorum

4. Kiigtik bir gruba saha disinda ne yapacaklarini 6grettigim yiiz
ylize oryantasyon (magazada degil)

Eger bire bir ¢oziim sunmak isteseydim, ... onerebilirdim.



1. Tim yeni miisterilerim i¢in marketi gezerken canli yayin
yapabilecegim ve canli olarak soru sormalarina izin
verebilecegim sanal canli market turu

2. Kaydedilmis market turu, bir kez alisveris yapabilirim, bunu
kaydedebilirim ve daha sonra miisterilerimin kendi baslarina
izlemeleri i¢in o noktadan itibaren referans noktasi olarak
verebilirim

3. Paylasilabilir bir ara¢ olusturdugum veya market listelerini
hesaplamak i¢in bir araci nasil kullanacaklarini gosterdigim
DIY market hesaplayicisi

4. Her miisteri planinin her hafta icin kendi aligveris listesiyle
birlikte geldigi onceden belirlenmis listeler. Bunu Onceden
hazirlayabilirim, boylece ellerinde olur. Sonra kendi zamanlarinda
kullanabilirler

5. Miisterileri eslestirebilecegim market arkadashigi sistemi, ki bu
gercekten hi¢ zaman almiyor ve birlikte aligveris yapmalarina 1zin
veriyorum

6. Teslimat i¢in Onceden hazirlanmis, insta-cart market arabalari,
miisterilerin market aligverislerini tek bir tiklamayla kapilarina
teslim edebilmeleri i¢in insta-cart listelerini onceden yapabildigim
yer

Gordiigliniiz gibi, liste gercekten uzayip gidebilir. Bu sadece tek bir
sorunu ¢6zmenin bir¢ok yolunu gostermek icindir.

Simdi bunu, miisterilerinizin hizmet/iiriinlerinizle yasadiklar1 deneyim
oncesinde, sonrasinda ve sirasinda karsilastiklari #im algilanan sorunlar igin
yapin. Bunun sonunda elinizde canavar gibi bir liste olmali.

Uriin Teslimat1 Hile Kodlar1

Neymis o? Yaratici1 olmakta zorlaniyor musun? Simdi size hile kodlarini
verecegim, tipki tugla orneginde yaptigim gibi: "Tugla altin ya da plastik
olabilir, iizerinde delikler olabilir ya da lego olabilir, vs." Iste size iiriin
cesitlendirme/gelistirme igin "hile kodlarirm" ve danigsmanlik destemden
slireci sizin i¢in Ozetleyen bir gorsel:
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1. Ne diizeyde kisisel ilgi saglamak istiyvorum? bire bir, kii¢iik grup,

bire ¢ok
2. Onlardan ne diizeyde ¢aba bekleniyor? Kendileri yapsinlar (DIY)

- kendi baslarina nasil yapacaklarini bulsunlar; onlarla birlikte
yapsinlar (DWY) - onlara nasil yapacaklarini 6gretin; onlar i¢in
yapsinlar (DFY) - onlar i¢in siz yapin

3. Canli bir sey yapiyorsam, bunu hangi ortamda veya ortamda

sunmak istiyorum? Yiiz yiize, telefon destegi, e-posta destegi,
metin destegi, Zoom destegi, sohbet destegi

4. Eger bir kayit yapiyorsam, bunu nasil tiiketmelerini istiyorum?
Sesli, gorlntiilii veya yazili.

5. Ne kadar hizli cevap vermek istiyvoruz? Hangi glinlerde? Hangi
saatlerde? 24/7. 9-5, 5 dakika i¢inde mi, bir saat i¢inde mi, 24

saat i¢cinde mi?

6. 10x ila 1/10™ testi. Eger miisterilerim bana fiyatimin 10 katin1 6deseydi (veya
100.000 $) ne saglardim? Bana 1/10%" fiyat 6deselerdi ve
irtiniimii oldugundan daha degerli hale getirmek zorunda
kalsaydim, bunu nasil yapardim? Onlar1 hala nasil basarili
kilabilirim?



1/10" fiyat m1? Zihninizi her iki yonde de zorladigimizda g¢ok
farkli ¢oziimlerle karsilasacaksiniz.

Baska bir deyisle, saglayacagimi iddia ettigim bu c¢oziimleri gercekte
nasil sunabilirim? Bunu her bir sorun i¢in yapin ¢linkii bir sorunun ¢6ziimii
size normalde diistinmediginiz diger sorunlar icin fikir verecektir.

Unutmayin, her sorunu ¢ozmeniz Oonemlidir. Birinin satin almamasina
neden olan tek bir 6genin kag kez ortaya c¢iktigini size anlatamam.

Anekdot: Neden Algilanan Her Sorunu Cozmeliyiz?

Kilo verme konusunda satis yaparken, insanlarin tiim yiyeceklerini evde
hazirlamalar1 konusunda israr ettim. Miisterilerim disarida yemek yediklerinde kilo
vermelerine yardimci olmayr ¢ok zor buluyordum ciinkii diyetlerini her zaman
bozuyorlardi. Sorunu ¢6zmek yerine, benim yontemimle yapmalari ya da hig
yapmamalar1 konusunda 1srar ettim. Sonug olarak birgok satig kaybettim.

Bir ay kiray1 6demek i¢in gercekten biraz satiy yapmam gerekiyordu. Bir sonraki
satisim kapidan igeri girdi - kilo vermek isteyen bir is yoneticisiydi. Satig sunumuna
basladigimizda bana programin onun i¢in ise yaramayacagi ¢linkii her giin 6gle
yemegi icin disarida yemek yedigini sOyledi. Normalde bu satis1 kaybederdim.
Insanlarin disarida yemek yememesik onusunda c¢ok titizdim. Ama
paraya gercekten ihtiyacim vardi. Bu tek sey yliziinden satis1 kaybetmeyi reddederek,
"Restoranlara gittiginizde size bir disarida yeme rehberi hazirlayacagim, boylece
zamanin yiizde 100 inde disarida yiyebilir ve yine de hedefinize ulasabilirsiniz. Kulaga
nasil geliyor?" Kabul etti ve ben de satigi kapattim.

Onun i¢in bir disarida yemek yeme rehberi hazirlamak i¢in zaman ayirdim. Ama o
noktadan sonra, ne zaman biri "ama disarida yemek ne olacak?" dese Coziimii
bulmustum. Zaman iginde, satislarimi engelleyen "bir sey”" k almay ana kadar
sablonlar ve egitimlerle engelleri cozmeye devam ettim. Bu ders bugiine kadar aklimdan
c¢ikmadi. Sorunu nasi/ ¢dzmek istediginiz konusunda romantik olmayin. Potansiyel
miisterinin sundugu her sorunu ¢ézmenin bir yolunu bulun. Bunu yaptiginizda o kadar
iyi bir teklif yapmis olursunuz ki insanlar hayir diyemez. Iste biz de burada bunu insa
ediyoruz.

Not: Bir alicinin en fazla sayida insan1 doniistiirmek i¢in sahip olacagina inandigi
her engeli ¢ozmelisiniz. Bunu yapmazsaniz insanlara satis yapamayacaginiz anlamina
gelmiyor. Hi¢ de degil. Ancak aksi takdirde satabileceginiz kadar ¢ok insana satis
yvapamazsiiz. Amag¢ da budur; miimkiin olan en yiiksek fiyattan, miimkiin olan en

yiiksek marjla en fazla kisiye satis yapmak.



Adim #5: Kirpin ve istifleyin

Artik potansiyel ¢oziimlerimizi siraladigimiza gore elimizde devasa bir
liste olacak. Daha sonra, bu c¢oziimleri saglamanin bana (isletmeye)
maliyetine bakarim. Once yiiksek maliyetli ve diisiik degerli olanlari
cikaririm. Daha sonra diisiik maliyetli, diisiik degerli kalemleri ¢ikaririm.

Neyin yiiksek degere sahip oldugundan emin degilseniz, deger
denklemini gozden gecirin ve kendinize bu kisinin bunlardan hangilerine
sahip olacagini sorun:

1. Finansal olarak deger

2. Basarili olacaklarina inanmalarini saglayin

3. Bunu ¢ok daha az caba ve fedakarlikla yapabileceklerini
hissettirin

4. Hedeflerine ulagsmalarina ve ¢ok daha az zaman yatirimiyla
istedikleri sonucu gormelerine yardimci olun.

Kalmas1 gerekenler, 1) diisiik maliyetli, yiiksek degerli ve
2) yiiksek maliyet, yiiksek deger.

Ornek olarak: Diyelim ki birinin yanina tasindim ve onun icin aligveris
yaptim, egzersiz yaptim ve yemek pisirdim. Muhtemelen kesinlikle kilo
vereceklerine inanacaklardir. Ama ben bunu bir milyar dolar disinda hig¢bir
para karsiliginda yapmaya istekli degilim.

Bir sonraki soru su: Bu deneyimin daha kiigiik 6l¢ekte sunabilecegim
bir versiyonu var mi1?

Birlikte yasamaya razi oldugunuz bir zaman taahhiidii veya maliyeti
olan bir seye ulasana kadar her seferinde bir adim geri atin (ya da tabii ki
fiyatimz1 biiyiik Olgiide artirin ki sizin i¢in buna degsin - yani, biriyle
yasamak ic¢in milyar dolarlar).

Odaklanilmas1 gereken bir dagitim araci tiirii varsa, o da yiiksek degerli,
"bire ¢ok" coOzlimler yaratmaktir. Bunlar genellikle su Ozelliklere sahip
olanlar olacaktir



maliyet ve deger arasindaki en biiyiik tutarsizliktir. Ornegin, ilk spor
salonumu agmadan Once online bir antrenman isim vardi. Bir kisinin tiim
hedeflerini girdikten sonra, makro besin ve kalori ihtiyaglarina miikemmel
sekilde uyan 100'den fazla 6giinii otomatik olarak olusturan kiiciik bir excel
sayfast uygulamasi olusturdum. Daha da 1yisi, hangi ogiinleri sectiklerine
bagl olarak, onlara marketten tam miktarlarda ne almalar1 gerektigini ve
tam miktarlar1 i¢in bunlart toplu olarak nasil hazirlayacaklarini
sOyleyecekti. Tim bunlar1 bir araya getirmek yaklasik 100 saatimi aldi.
Ancak bu noktadan sonra ¢ok pahali fiyatlara gercekten kisisellestirilmis
beslenme planlar1 sattim, ancak bunlar1 yapmak sadece 15 dakikami aldu.
Yiiksek deger. Diisiik maliyet.

Bu tiir ¢coztimler yliksek, tek seferlik bir olusturma maliyeti gerektirir,
ancak sonrasinda sonsuz derecede diisiik ek ¢aba gerektirir. (Fyi - Yazilim
tam da bu yiizden bu kadar degerli hale geliyor).

Bu, kiiciik bir grupla veya bire bir modelle bir seyler yapmak
istemeyeceginiz anlamina gelmez. Sonucta, 30 milyon dolarin iizerinde
olceklenmesine yardimct oldugumuz tiim portfoy sirketi CEO'larimla bire
bir goriigmeler yapiyorum. Bu yiiksek maliyetli kalemleri yalmzca biiyiik
deger katan seyler icin sakladiginizdan emin olmak istersiniz. Ayni degeri
daha dusiik maliyetli bir alternatifle elde edebileceginizi diisiinliyorsaniz,
bunun yerine bunu yapin.

Spor salonumu isletirken bu alistirmay1 yaptim ve sunlar1 olusturdum:
hacimlendirme planlari, bir disarida yeme sistemi, bir seyahat yeme ve
egzersiz rehberi, her viicut agirligir ve cinsiyet icin yemek planlari, bir
aligveris listesi hesaplayicisi, plato kirma yemek planlart (sikistiklarinda),
yemek hazirlama hizmetleriyle ortak hizli pisirme kilavuzlari ve her
miisteriyle bire bir beslenme oryantasyonlar1 yaptim.

"Birden ¢oga" ¢oziimlerin ¢ogu daha fazla 6n ¢alisma gerektirir. Ancak
bunlar bir kez olusturulduktan sonra stirekli deger yaratan degerli varliklar
haline gelirler. Bunlar1 yaratmak i¢in zaman ayirmaya deger ¢iinkii gelecek
yillar boyunca yliksek marjli kar yaratacaklardir.



Gercek konugma: spor salonum i¢in yaptigim yemek planlar1 su anda
4.000'den fazla spor salonu ve kelimenin tam anlamiyla yiiz binlerce insan
tarafindan kullaniliyor. Basit ve takip etmesi kolay. Bu yiizden onlar
hazirlamak i¢in harcadigim bir iki haftalik zamanin karsiligini fazlasiyla
verdiler.

Ve eger tekrarlanabilir bir is modeli, 6lgeklenebilir bir sey insa etme
arzunuz varsa, yarattiginiz bu varliklar temel kaya haline gelecektir.
Ornegin bu kitap, genel olarak diisiik maliyetli, yiiksek degerli bir varlik.
Elbette, baslangicta bana ¢ok pahaliya mal oluyor, ancak ilk kitabimdan
sonra sattigim her ek kitap bana ¢ok az maliyet getiriyor ve muazzam bir
deger sagliyor.

Nihai Yiiksek Degerli Teslim Edilebilir

Son yiiksek degerli ¢ciktimiz1 yapilandirmadan 6nce bunu ozetleyelim.

1. Adim: Potansiyel miisterimizin hayalindeki sonucu belirledik.
Adim #2: Yolda karsilasabilecekleri tiim engelleri listeledik
(deger firsatlarimiz).

Adim #3: Tiim bu engelleri ¢6ziim olarak listeledik.

Adim #4: Bu ¢6ziimleri sunabilecegimiz tiim farkli yollari
disiindiik.

Adim #5a: Bu yollar1 yalnizca bizim i¢in en yliksek degere ve en
diisiik maliyete sahip olan seylere indirgedik.

Simdi tek yapmamiz gereken.

Adim #5b: Tiim paketleri bir araya getirerek nihai yiiksek degerli
ciktiya doniistiiriin.

Oyleyse 6rnege geri donelim. Potansiyel miisterilerimizin asagidakilerle
miicadele ettigini goriiyoruz:

Format Notu
Her bir problem-¢dziim setini su sekilde gosterecegim:
Problem — C6ziim Ifadesi— Paket i¢in Daha Seksi Isim .



Sonra, altinda, gergek teslimat aracini goreceksiniz (aslinda onlar i¢in ne
yapacagimizi/saglayacagimizi)

Yiyecek satin almak — Herkes nasil hizli, kolay ve ucuza yiyecek satin
alabilir — Yiyeceklerinizde ayda yiizlerce dolar tasarruf saglayacak ve
mevcut aligveris rutininizden daha az zaman alacak Kusursuz Pazarlik

Market Sistemi (hayatinizin bu noktasindan itibaren size kazandiracagi para
icin 1.000 $ degerinde)

. Nasil kullanilacagini a¢ikladigim bire bir Beslenme Oryantasyonu...
. Yeniden kodlanmis market turu

. DIY Market Hesaplayicisi

. Her plan, her hafta i¢in kendi listesiyle birlikte gelir

. Pazarlikli market alisverisi egitimi

. Bakkal Arkadas1 Sistemi

. Teslimat i¢in dnceden hazirlanmis insta-cart market arabalari
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. Ve haftada bir mesajla kontrol.

Cooking— Ready in 5min Busy Parent Cooking Guide . . . zamani
olmasa bile herkes nasil saglikli beslenebilir (yilda 200 saati geri
kazanmanin 600§ degeri - bu dort haftalik ¢alisma demek!)

1. Nasil kullanilacagini a¢ikladigim bire bir Beslenme Oryantasyonu...
2. Yemek Hazirlama Talimatlar
3. DIY Yemek Hazirlama Hesaplayicisi
4. Her plan, her hafta i¢in kendi yemek hazirlama talimatlariyla
birlikte gelir
5. Yemek hazirlama arkadas sistemi
6. 5 dakikadan kisa stirede saglikli atistirmaliklar rehberi
7. Geri bildirim i¢in beni etiketlemek tlizere yaptiklar1 haftalik bir gonderi



Yeme— Kisisellestirilmis Parmaklarimizi Yalayin Iyi Yemek Plani . . o
kadar 1yi ki, takip etmesi eskiden "hile" yaptiginiz seyleri yemekten daha
kolay olacak ve daha ucuza mal olacak! (500 $ degerinde)

1. Nasil kullanilacagini agikladigim bire bir Beslenme Oryantasyonu...
2. Kisisellestirilmis Yemek Plani
3. 5 dakikada sabah ¢alkalama rehberi
4. 5 Dakikalik Ekonomik Ogle Yemekleri
5. 5 Dakikada Ekonomik Aksam Yemekleri
6. Aile boyu yemekler
7. Yemeklerinin gilinliik bir resmi
8. Planlarinda ayarlamalar yapmak (ve onlara satis yapmak) i¢in
bire bir geri bildirim toplantisi

Egzersiz— Tek Basina Yapmaktan Daha Fazla Yag Yaktig1 Kanitlanmig
Yag Yakic1 Egzersizler ... ihtiyaglarimiza gore ayarlanir, bdylece asla ¢ok
hizli gitmez, platoya girmez veya sakatlanma riski yasamazsiniz (699 $

degerinde)
Traveling— The Ultimate Tone Up While You Travel Eating &
Workout Blueprint . . . ekipman olmadan harika egzersizler yapmak i¢in,

bdylece eglenirken kendinizi suglu hissetmezsiniz (199 $ degerinde)

Gergekten nasil devam edilir— "Asla Diisme" Hesap Verebilirlik
Sistemi ... sizin izniniz olmadan calisan rakipsiz sistem (spor salonuna
gelmekten nefret eden insanlarin bile gelmeyi dort gozle beklemelerini
sagladi) (1000 $ degerinde)

Nasil Sosyal Olunur— Size disarida yemek yeme 6zglirliigii verecek ve
"disaridaki garip adam" gibi hissetmeden hayatinizi1 yasamanizi saglayacak
"Zayiflarken Yasaym" Disarida Yemek Sistemi (349 $ degerinde)

Toplam deger: 4.351 § (!) Hepsi sadece 599 §$ karsiliginda.

Yazar Notu



Tesislerimizin ¢ogu artik bu paketi daha uzun siireler i¢in 2.400 ila
$5,200. Vahsi. Deger yaratma ve bu degeri paraya doniistiirme konusunda daha iyi hale
geldikge, tesislerimizin fiyatlari ve karlar1 hizla yiikseldi. Bu deger yaratma siirecine bir
kez basladiginizda, yarattiginiz her ek deger pargasi zaman iginde iist {iste y1g1lir. iste bu

yiizden baglamak 6nemlidir.

Bunun bir spor salonu iiyeliginden ne kadar daha degerli oldugunu gorebiliyor
musunuz?

Paket {i¢ temel sey yapiyor:

1. Algilanan tiim sorunlari ¢ozer (sadece bazilarini degil)

2. Sattiginiz seyin tiiriiniin tek 6rnegi olduguna inanmanizi saglar
(cok 6nemli)

3. Isletmenizin veya teklifinizin sokagin asagisindaki ile
karsilastirilmasini veya karistirilmasini imkansiz hale

getirir

Vay be! Nihayet tiim ihtisamiyla teslim edecegimiz sey elimizde.
Bununla birlikte, bunu bu sekilde sunmamiz pek olast degil. Bire bir mi
yoksa bire ¢cok mu sattigimiza bagl olarak, bunu farkli sekilde sunacagiz.
Bu paketlenmis tiriinlerin her birinin nasil sunulacagini bonus boliimiinde
(bir sonraki boliim) ele alacagim.

Ozet Noktalar

Tim bu siireci tek bir hedefe ulasmak i¢in yasadik: farklilastirilmis ve
piyasadaki baska hi¢bir seyle kiyaslanamayacak degerli bir teklif
olusturmak. Benzersiz bir sey satiyoruz. Bu nedenle, artik metalagtirmanin
normal fiyatlandirma giiclerine bagli degiliz. Potansiyel miisteriler artik
bizden satin alip almamalar1 konusunda fiyat temelli degil deger temelli bir
karar verecekler. Yasasin!

Artik temel teklifimize sahip oldugumuza gore, bir sonraki boliim bunu
gelistirmeye _ayrilacaktir. Psikolojik kaldiraclarin bir kombinasyonunu
kullanacagiz: bonuslar, aciliyet, kitlik, garantiler ve isimlendirme.



Ucretsiz Hediye #6: BONUS Ogretici: Teklif Olusturma Boliim II:
Kar1 maksimize eden kirpma ve istifleme siirecini benimle birlikte canli olarak
izlemek isterseniz, Acquisition.com/training/offers adresine gidin ve "Teklif Olusturma

Bolim 2 "yi secin. Ayrica, bu siireci sizin igin daha kolay hale getirmek igin
hazirladigim bazi kontrol listelerini de bulacaksimiz, bdylece yaptiginiz her iiriin i¢in

yeniden kullanabilirsiniz. Her zaman oldugu gibi, tamamen iicretsiz. lyi eglenceler.



BOLUM IV: TEKLIFiNiZi GELISTIRME



KITLIK, ACILIYET, IKRAMIYELER, GARANTILER VE
ISIMLENDIRME
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TEKLIFI GELISTIRMEK: AZLIK, ACILIYET, BONUSLAR,
GARANTILER VE ISIMLENDIRME

"Ama bekleyin. . dahast da var, eger bugiin siparis verirseniz ... . "

- 90'LARDAKI HER REKLAM

Mayis 2019. Arnold Scwarzenegger'in evi.

A Okul Sonrasi Yildizlar Bagis Gecesi. Arnold'un evinin 6niindeki

araba kuyrugu koseyi donmiistii ... ve biz de onlardan birindeydik.
Biz

Uber'imizde otururken kulaklikli, siyah takim elbiseli ve siyah giines

gozlikliu bir giivenlik gorevlisi soforiin camina vurdu. Sanki bir filmden

firlamis gibiydi.

Sofor cami indirdi. "Isim?" "Alex ve Leila Hormozi."

Panosundaki listeyi taradi, basini salladi ve isimlerimizi isaretledi.
"Harika," dedi. Tavr1 sertlikten davetkarliga doniistii. "Bagis kampanyasina
hos geldiniz. Bu sirada kalin. Sola doneceksiniz, sonra giivenlik size yolun
geri kalaninda eslik edecek."

Glivenlik gorevlisi telsizinden yolun asagisindaki bir sonraki
karakola seslenerek aracimizin onaylandigini bildirdi.



Malikanenin Oniine yanasmak bir Bond filminin i¢ine girmek gibiydi.
Lamborghini'ler, Bugati'ler, Ferrari'ler ve adi bile anilamayacak kadar
pahali araba markalar1. Geng, acik sagik giyimli kizlarla yasli adamlar. A-
List Aktorler. Milyonlarca takipgisi olan tinliiler, gelirken kendilerini
kaydediyor, telefonlarindan izleyicilerine sesleniyorlardi. Ve biz.

Sadece 100 kisilik bir davetli listesinin katildig1 bagis gecesine katilmak
icin bilet basina 25.000 dolar 6dendi. Kirmiz1 hali falan da vardi. Her yil
bagis toplama etkinligi, hatira egyalar1 ve izleyiciler arasinda bulunan bazi
isletme sahiplerinin hayir isleri i¢in verdikleri esyalar i¢in yapilan biiyiik bir
acik artirma ile sonuglaniyordu.

Bagiscilart "bagis yapma havasina" sokmak i¢in bilerek tasarlanmig

eglence istasyonlarina bakarak dolastik. 10.000 dolarlik viskiler gordiik.
500 dolarlik purolar ... biiyilk markalarin aylar sonrasina kadar halka
sunulmayacak on siiriim Uriinleri. Ve tabii ki hayal edebileceginiz en pahali
yemekler. Leila ve ben her seyi i¢cimize ¢ekiyorduk. Harika bir geceydi.
Kendimizi kesinlikle havali ¢ocuklar gibi hissettik.

Yardim kurulusunun CEO'su Ben, kaybolmus gibi gorindiiglimiizii
gordii ve yanimiza geldi. Beni kolumdan tutarak diger bagiscilardan
bazilartyla tanistirdi. Bunlarin hepsi benden daha yash erkeklerdi ve hig
diistinmeden 100.000 dolar ve tizeri bagista bulunuyorlardi.

Beni tanmistirdigt adam hayir kurumunun en biiylik bagiscilarindan
biriydi. Son derece iist diizey bir miicevher ve saat isi kurmustu.
Konusuyorum.

100. 000$, 500.000%, 2.000.000+$'1k nadir statii sembolleri, insanlar sadece
diger yiizde 001'lik kesimler ait olduklarimi bilsinler diye satin alirlar.
Bagisladigi miktar

O aksamki bagis etkinligi i¢in 6diil olarak 700.000 $ degerinde iiriin dagitildi.

"Alex ve Leila, George'la tanisin," dedi Ben. "Zamanini ve parasini bu
amag¢ i¢cin harcayarak ¢ok comert davrandi. George, bunlar Alex ve
Leila Hormozi. Bu gece ASAS'a 1.000.000 dolar bagista bulunuyorlar.
Ikinizin de iyi insanlar oldugunuzu diisiindiim ve sizi bir araya getirmek
istedim."

"[kinizle de tanistiZima memnun oldum," dedi George sakin, yipranmis



gozlerle. Altmigh yaslarinin sonlarindaydi, uzun boylu ve saglam yapiliydi.
Dogu kokenli oldugunu duyabiliyordunuz.



aksanindaki blok kokenleri. Burada olmak i¢in disiyle tirnagiyla miicadele
etmis ama bu tiir toplantilar i¢in tavrin1 yumusatmis bir adam gibiydi. Ama
disleri ve penceleri olan kaplan yiizeyin altinda, her an ¢agrilmaya hazir bir
sekilde duruyordu. Bu adami anladigimi hissettim.

Ben buzlar kirdi. "Bilet basina 15.000 dolar olan fiyat1 25.000 dolara
cikarmami saglayan....George'du. Bu yil her zamankinden daha fazla talep
vardi. Ama ben onun tavsiyesine uydum. Sattigimiz bilet miktarini azalttim
ve fiyatlan yiikselttim."

"Dogru," dedi George, bilge is tavsiyesine uyuldugu i¢cin memnun bir
sekilde.

"Talep arttiginda, arzi1 kisin." Para hakkinda konusurken biraz canlandi.

Bu adam isini sifirdan kurmus ve insan psikolojisini anlayarak bir
seyleri olaganiistii karlarla satmanin yollarin1 bulmustu. Arz ve talebi uzun
zamandir 6grenmistim ama bu adam bu kavramin psikolojik temellerini
kullanarak bir fon yaratiyordu. Kaplani ormandan g¢ikarabilirsiniz ama
ormani kaplandan ¢ikaramazsiniz.

Insanlar sahip olamayacaklar: seyleri isterler. Insanlar diger insanlarin
istediklerini ister. Insanlar sadece seckin bir azinligin erisebildigi seyleri
ister. Cok hakliydi. O gece daha etkinlik baslamadan bilet arzin1 keserek ve
fiyatlan: yiikselterek fazladan bir milyon dolar toplamislardi. Ustelik tiim
insanlar biiylik bagiscilar olmak i¢in her zamankinden daha nitelikliydi.
Gece, sadece 100 kisiden yaklasik 5.400.000 dolar (kisi basina 54.000
dolar!) toplayarak hayir kurumunun tarthindeki en basarili gece oldu.
Esyalarin her biri tiiriiniin tek 6rnegi olarak acik artirmaya ¢ikarildi. Ve eger
kagirirsaniz, satin almak i¢in bir daha asla sansiiz olmayacakti. Arnold, iki
kisi agik artirmada yeterince yiiksek teklif verdiginde bazi bonuslar bile
verdi ve hayir kurumunun her iki bagist da almasini sagladi.

Insanlarin iiriinlere bilerek fazla para oddedikleri bir ortamda insan
psikolojisinin ustaca sergilendigi bir ¢alismaydi. Uriinler



degismedi, ancak bu ortamda, farkli bir yerde 10.000 dolara satilmayacak
bir iirlin 100.000 dolara satildi. Iste kitlik, aciliyet ve bonuslar bu kadar
giicliidiir. Bu boliimiin amaci, teklifinizi degistirmeden teklifinize yonelik
talebi daha da artirmak i¢in bunlar1 nasil kullanacaginizi agiklamaktir.

Yazar Notu - Oyundaki Diger ikna Giicleri

Katlik, aciliyet, ikramiyeler ve garantiler, bagis toplama etkinliginde korkung fiyatlar
elde etmek i¢in kullanilan fek ikna araglar1 degildi. Ayrica baglilik ve tutarlilik, statii,
akran baskisi, iyi niyet, linlillerin onaylari, rekabet vb. de kullanildi. Ancak, kitlik,
aciliyet ve ikramiyeler bu kitapta ele alacagim ii¢ konu olacak ¢iinkii bunlarin daha
cok "teklife", daha az ise Edinim'de derinlemesine bahsedecegim gercek "satisa" ait
olduguna inaniyorum: Cilt IV 100 Milyon Dolarlik Satis.

Arzunun Narin Dansi
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Temelde, tiim pazarlama arz ve talep egrisini etkilemek i¢in vardir. Bir
tir ikna edici iletisim yoluyla tirtin ve hizmetlerimize yonelik talebi yapay
olarak arttiririz. Talebi arttirdigimizda, daha fazla birim satabiliriz. Arzi
azalttigimizda, bu birimleri daha fazla paraya satabiliriz. "Miikkemmel kar
kombinasyonu" ¢ok fazla talep ve ¢ok az arz ya da algilanan arzdir. Temel
teklifinizi gelistirme siireci bunlarin her ikisini de yapmak iizere
tasarlanmustir: talebi artirmak ve algilanan arzi azaltmak, boylece ayni
iiriinleri normalde satabileceginizden daha fazla paraya ve normalde
satabileceginizden daha yiiksek hacimlerde (daha uzun bir zaman ufku
boyunca) satabilirsiniz.
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Yazar Notu:

Bu, bagka bir stratejik avantaj i¢in kitlesel pazar penetrasyonu elde etmeye

caligmayan normal bir isletmeyi varsayar.

Arzu, istediginizi elde edememekten gelir. Aslinda, Naval Ravikant'tan
cok sevdigim su sozii duymustum: "Arzu, kendinizle yaptiginiz bir
sOzlesmedir.



Istediginizi elde edene kadar mutsuz olmaya devam edin." Dolayisiyla,
yalnizca sahip olmadigimiz seyleri istedigimiz sonucu cikar. Onlara sahip
olur olmaz, onlara olan arzumuz ortadan kalkar. Dolayisiyla, talebi (ya da
arzuyu) arttirmak istiyorsak, potansiyel misterilerimizin arzularini
azaltmali ya da tatmin etmeyir geciktirmeliyiz. Aksi takdirde
satabilecegimizden daha az birim satmaliyiz. Bunun bir saniye aklinizda
kalmasina izin verin.

Su oOrne8i diisliniin. Yaklasmakta olan i1ki giinliik bir ¢alistayin
tanittmin1 yapiyoruz. Once gelecegini fisildariz. Sonra bazi faydalarmi
anlatiriz. Sonra da bir hafta i¢cinde baslayacagini haykiririz. Sonra, bu harika
atdlyeyi baslattigimizda. Iki arz-talep senaryomuz var:

+ Birinci senaryo: Her biri 500 dolardan 10 adet satiyoruz (tiim
piramidi fiyattan satiyoruz, hepsi evet diyor)

o Ikinci senaryo: Bire bir iki giinliik atdlye calismasinin her birini
5000 dolara satryoruz. (piramidin tepesinin kaymagini aliriz,
ylizde 80'1 satin almaz)

Dempwp /hnyrs
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Bu potansiyel miisterilerin her birinin farkli bir satin alma esigine sahip
oldugunu belirtmek gerekir. Benim deneyimlerime gore, hizmetlere olan
talep dogrusal degildir. Bunun yerine, talebin fraktal (80/20) oldugunu
gordim. Bagka bir deyisle, potansiyel miisterilerin beste biri fiyatin bes
katin1 (veya daha fazlasini) 6demeye hazirdir.



Ornekte, 500 dolar ddemeye istekli on kisi olabilir, ancak bunlardan
ikisi 5000 dolar 6demeye istekli olabilir. Boylece daha fazla kazanacak,
daha diisiik maliyetlere sahip olacak (daha fazla kar), daha fazla deger
saglayacak ve daha az birim satarak kalan miisteri tabaninda talebi
artiracagim. Birinci senaryo ile ikinci senaryonun ne kadar ayricalikhi
hissettirecegini diisiiniin. Satin almak isteyecek ama alamayacak olan tiim
insanlar1 diisiiniin. Bu onlarin arzularini artirir m1 yoksa azaltir mi1? Elbette
artiracaktir.

Bunun da Otesinde, insanlar ‘'iceri girebilen' digerlerinin bundan
hoslandigin1 gortirse, bu onlarin arzularim1 daha da artiracaktir. Ve bir
dahaki sefere, daha acil hareket edecekler ve ayni sey i¢in baslangicta
odediklerinden daha fazla o6demeye istekli olacaklardir. Simdi, ikinci
senaryomuzun ardindan, hala tatmin edilmemis arzular1 olan sekiz kisi
var. Bu onlarin arzularmni daha da arttirir. Ustelik artik orijinal havuzda yer
almayan ve elimizdekini isteyen yeni potansiyel miisterilerimiz var.
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Bir sonraki sefer ikinci senaryoyu tanittigimizda, ayni fiyattan ¢ yer
acryoruz ve hepsini satiyoruz (yine de bazi potansiyel miisterileri bastirilmis
taleple bas basa birakiyoruz!). Bu stirekli bir temadir.
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Tersine, birinci senaryoyu (500 $ fiyat noktasi) tekrar tanitacak
olsaydik, muhtemelen ikinci seferde daha az slot satardik. Neden mi?
Bastirilmis bir talebimiz yok. Tiim arzular tatmin edildi. "Tetigi ¢ok erken
cektiginizde", tanittigimiz her ornekte daha da az satiyoruz. Sonunda, tek
bir satis bile yapmak i¢in yeterli talebimiz kalmaz. Bu, bir¢ok isletmenin
kendini i¢inde buldugu iiziicii durumdur ve her zaman bir baska hizli satis
yapmak icin daha fazla talep yaratmaya ¢alisir.

Hormozi Kanunu: Isteginizi ne kadar geciktirirseniz, o kadar biiyiik bir
istekte bulunabilirsiniz. "Pist ne kadar uzunsa, kalkabilecek ucak da o kadar
biiyiik olur."

Arzimizi (ve arzu tatminimizi) iiretebildigimiz talebin altinda tutmaya
calismaliy1z. Bu, kar en iist diizeye ¢ikarir ve miisteri tabanimizdaki arzuyu
canli tutar. Bu, asla a¢c kalmamanin gercek anahtaridir.

Ozet Noktalar

Bu alt boliime "Arzunun Hassas Dans1" basligin1 vermemin nedeni arz
ve talebin (teoride) ters orantili olmasidir. Eger sifir arzuyu tatmin ederseniz
(sifir arz saglarsaniz), para kazanamazsiniz ve sonunda insanlarin
kendilerini reddedilmis hissetmelerine neden olursunuz (Not: bu
diistindiigiiniizden ¢ok daha uzun siirer).

Tersine, tiim talebi karsilarsaniz, altin yumurtlayan tavugunuzu
Oldiiriirsiinliz ve bir sonraki 6gliniiniiziin nereden gelecegini bilemezsiniz.
Arz ve talepte ustalasmak, bu ikisi arasindaki zarif danstan gecer.
Sevgilinizle her giin yatarsaniz, sizin yattiginizdan daha az arzu duyarlar.



bir haftadir onlarla yatmadim. Sadece tahrik olmus degil, doyumsuz bir
beklenti istiyoruz.

Bu nedenle, bu degiskenler arasindaki etkilesimi anlamak, teklifinizi ve
zaman _icinde elde edeceginiz kar miktarini artirmanin anahtaridir. Bu
noktaya kadar, teklifinizin i¢inde onu fiyat karsilastirmasina karsi bagisik
hale getirebilecek ve siradan hizmet ve iirlinleri insanlarin odemenin bir
yvolunu bulacagr seylere doniistiirebilecek her seyi ele aldik. Teklifinizi
daha cazip hale getirebilecek bir sonraki degiskenin nasil sunuldugu
oldugunu soyleyebiliriz. Bagka bir deyisle, lriinii potansiyel miisterinizin
zihninde konumlandiran dis degiskenler. Bu giicler genellikle temel
teklifinizden daha gii¢liidiir. Bir sonraki Teklifinizi Gelistirme boliimiinde
size nasil yaptigimi gosterecegim:

1. Fiyatlar1 ylikseltmek amaciyla arzi azaltmak i¢in kitligi
kullanmak (ve algilanan ayricalik yoluyla dolayli olarak
talebi artirmak)

2. Bir potansiyel miisterinin eylem esigini diisiirerek talebi artirmak
icin aciliyeti kullanin.

3. Talebi artirmak (ve algilanan ayricaligi artirmak) icin
bonuslari kullanin.

4. Riski tersine ¢evirerek talebi artirmak i¢in garantileri kullanin.

5. Talebi yeniden canlandirmak ve hedef kitlemde teklifimin

bilinirligini artirmak i¢in isimleri kullanin.

Her birini tamimlayacagim, sonra da nasil kullanilacagina dair 6rnekler
verecegim. Tum bu degiskenleri teklifimizi gelistirmek ve talep egrisini
kendi lehimize c¢evirerek miisterilerimizin her zaman daha fazlasini
istemesini saglamak icin kullanacagiz. Ise taktiksel olarak "kacirma
korkusunu" yani FOMO'yu kitlik yoluyla harekete gegirerek baslayacagiz.



12




TEKLIFIN GELISTIRILMESI: AZLIK

"Tiikendi.”

SCARCITY (X LEFT /Y SPOTS)
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S carcity, sinirsiz fiyatlandirma giiclinii ortaya ¢ikaran en gii¢lii ve en az

anlagilan giliglerden biridir. Nasil hava satacaginizi 6grenmek
istiyorsaniz

milyonlarca dolar, o zaman dikkat et.

Bir otoritenin (doktor gibi), bir {inliintin (Oprah gibi) veya unli bir
otoritenin (Dr.Oz veya Dr.Phil gibi) korkung {icretler talep edebilmesinin
nedeni zimni taleptir. Insanlar zamanlari i¢in ¢ok fazla talep oldugunu ve bu
nedenle de ¢ok fazla arz olmadigim1 varsayarlar. Sonug¢ olarak, pahali
olmalidir.

Bununla birlikte, ¢ogu isletme i¢in dengesiz bir arz-talep egrisine sahip
olmanin ger¢ekten nasil bir sey oldugunu, bunu deneyimleyene kadar
anlamak zordur. Size giiciin tadina varmanmizi saglamak ic¢in bunu ilk kez
deneyimledigimde benim i¢in nasil bir his oldugunu anlatmaya calisacagim.



Bu satin alma diinyasina girdigimde, akil hocalarimin giinlerini 50.000+
dolara sattiklarmi gérdiim. iki nedenden dolayr aklim basimdan gitmisti.
Birincisi, tek bir giin icin nasil bu kadar c¢ok para kazanabildiklerini
anlamamistim. Ikincisi, akli basinda kimin bunu satin aldigim
anlamamistim. Zamanla 6grendim.

Alic1 ile baslayacagim. Nadir bir sorunum varsa ve kendi mutluluk
arayisim i¢in bu sorunu ¢ozmem gerekiyorsa, bu sorun tim dikkatimi
tikketecektir. Sorunumun 6zel olmasinin dogasi geregi, onu ¢dzebilecek ¢ok
az insan olacaktir. Bu da biiyiik bir ¢oziicli arzi olmadigi anlamina gelir.
Bir¢ok durumda, yalnizca bir olas1 "¢oziicii" algilayacagim (Arz = 1).

Gerg¢ek Yasam Degeri Ornek Olay incelemesi
Su sorunu ¢ozebilecek pek ¢ok insan var: Ayda nasil 10.000 dolar kazanabilirim?
Ama c¢ozebilenlerin sayis1 ¢ok daha az: Isime herhangi bir ekstra iiriin hatti
eklemeden nasil 5 milyon dolar kar ekleyebilirim? (Bu, 60 dakikami alan ve isletmenin
fivatlandirma modelini biraz degistirerek tam olarak 5 milyon dolar karla sonuglanan
gercek bir projeydi). Isletme sahibinin ¢alismanin sonucundan "¢ok mutlu" oldugunu

sOyleyebiliriz.

Bunun 6tesinde, bu sorunu ¢6zmek bir hedefe ulasmami bir ya da iki y1l
hizlandiriyorsa ya da hemen yiiz binlerce dolar veya milyonlarca dolar
kazanmamla sonuclaniyorsa, bu ¢oziim ¢ok daha degerli hale gelir, degil
mi? Elbette dyle. Dolayisiyla, eger birisine bir giinliik zamani i¢in 50.000
dolar 6deyebilirsem ve
Ortaya cikarilan i¢goriiler ve stratejiler sayesinde li¢ ay i¢inde ayda 500.000

dolar gelir elde etmek, miithis bir yatirim getirisi olurdu, degil mi? Yani

degerin iki bileseni var: Birincisi, kaynaklarin ne kadar nadir oldugu;
Ikincisi, ve gercek deger olmak saglanmustir.  ve degerve
NADIRLIK

gercekten nefes kesici karlar yaratmak icin bilesik.



Uzman danigsmanlara, miisterilerin on milyonlarca dolar degerindeki
sorunlarini ¢ozmeleri i¢in milyonlarca dolar 6denir. Miisteri, uzmanin sahip
oldugu tiim deneyim ve uzmanlik i¢in 6deme yapar ve hata maliyetinden
(zaman ve para) kacginir. Kisacasi, kotii seyleri atlarlar ve dogrudan iyi
seylere daha hizli ve kendi baglarina ¢ozmekten daha az paraya giderler ...
giizel bir ekonomik degisim.

Bunu ilk kez bir etkinlikte konusma yaptiktan sonra iki farki: kisi bana
bir giiniim i¢in 50.000 dolar teklif ettiginde bizzat yasadim. Bir egitim isini
(benimkinden ¢ok da farkli olmayan) bir niste 6l¢geklendiriyorlard: ve aylik
1 milyon dolar1 gegemiyorlardi. Ayni is tliriinde (o zamanlar) haftada 1
milyon dolar kazanan biri olarak, sorunlarinin anahtarina sahip ¢ok 6zel bir
insan tipiydim.

Peki ne oldu diye soruyorsunuz? Davullar ¢almaya basladi. Tekliflerini
kabul etmedim. Neden kabul etmediniz? Ciinkii isimden giinde 50.000
dolardan fazla kar elde ediyordum ve dikkatimin dagilmasin1 istemedim.

Yazar Notu:

Yillar sonra bu insanlara yardim etmek icin Acquisition.com'u kurdum. Ancak
giinliilk iicret almak yerine, kisa ve uzun vadede g¢ikarlar1 tamamen ayni hizaya
getirmek igin sirkette hisse sahibi oldum (ve boylece uygulamalar1 sonuna kadar
gorebiliyorum). Ve zamanim fizik kanunlariyla sinirlt oldugundan, yillik 3 milyon ila 10
milyon dolarin altindaki herkes i¢in tiim bu materyalleri iicretsiz olarak hazirliyorum

)

Etkinlik bittikten sonra Leila ile konusurken bir sekilde 'hep merak
ettigim o insanlardan biri' haline geldigimi fark ettim. Benim icin ¢ok
gercekiistii bir deneyimdi. Sonunda premium fiyatlarin gergekten nasil
olustugunu anladim... basit arz ve talep. Inamilmaz talebin yerine
gecebilecek ¢ok az sey var. Bunu deneyebilir ve taklit edebilirsiniz, ancak
bir insanin parasmna ger¢ekten ihtiyaciniz olmadiginda  (hatta
istemediginizde) kopyalanmasi zor olan 6zel bir tiir "0 sikim verilir" havasi
vardir.



Bu adamlar bu sekilde bu kadar fazla iicret alabiliyorlar ... ¢linkii buna
ithtiyaclar1 yok. Takasa daha az ihtiyaci olan kisi her zaman ustiinliik saglar.
Bunu her zaman hatirlamaya calisirim. Hayatimda bana en iyi hizmet eden
pazarlik ve fiyatlandirma ilkelerinden biri budur.

"Ama Alex, su anda hi¢ kimse teklifimi istemezken kitlig1 kullanarak
teklifimi isteyenlerin sayisini nasil artiracagimi bana nasil gostereceksin?"
Harika bir soru. Giivenilir bir sekilde kitlik yaratmak icin bazi gergek
diinya, siper stratejilerine saldiralim.

Kithk Yaratmak

Satin alinabilecek sabit bir iiriin veya hizmet arzi ya da miktar
oldugunda, bu durum "kithk" veya "kacirma korkusu" yaratir. Bu da
harekete gecme ve dolayisiyla teklifinizi satin alma ihtiyacini artirir. Bu,
yalnizca X miktarda iiriin verdiginizi veya yalnizca Y yeni misteriyle
ilgilenebileceginizi herkese agik olarak paylastiginiz yerdir.

Ornegin, bir miizisyen sinirli sayida iiretilen bir kapiisonlu sweatshirt
cikarir ve sadece 100 tane iirettigini ve bir daha asla iiretilmeyecegini
sOylerse, onu satin alma olasiliginiz her zaman mevcut olandan daha mi
yliksektir yoksa daha mi1 diisiiktiir? Dogal olarak daha fazla. Bir daha asla
elde edemeyeceginiz fikri onu daha cazip hale getirir.

Bu bir kithk oOrnegidir. Bir seyt kacirma korkusudur. Harekete
gecmemizi saglamak i¢in psikolojik kayip korkumuzu harekete gegirir.
Insanlar kit bir kaynag istiflemek icin harekete ge¢meye, kendilerine
yardimci olabilecek bir sey i¢in harekete gecmekten ¢ok daha fazla motive
olurlar. Kaybetme korkusu kazanma arzusundan daha gicliidiir. Bu
psikolojik manivelay1 kullanarak miisterilerinizin bir ¢i1lginlik halinde, hepsi
birden, siz tiikenene kadar satin almalarini saglayacagiz.

Uc Tiir Kathk

1. Sinirli Koltuk/Yer Arzi: genel olarak veya X siire boyunca.
2. Sinrli Ikramiye Arz1
3. Bir daha asla bulunamayacak.



Peki bunu sahtekarlik yapmadan nasil dogru sekilde kullanabilirsiniz?
Size bazi1 gercek diinya ornekleri vermeye calisacagim

Fiziksel Uriinler

Sinirl stiriimlere sahip olmak, bu psikolojik onyargiy1 kendi yarariniza
kullanmanin denenmis ve dogru bir yontemidir. Tatlar, renkler, tasarimlar,
boyutlar vb. i¢in smirlt siirlimler yapabilirsiniz. "Bu ay 100 kutu naneli
cikolatali kurabiye aromali protein bar cikariyoruz." Onemli nokta: Bu
yontemi dogru sekilde kullanmak i¢in her zaman satis yapmaniz gerekir.

Iste nedeni: Siirekli olarak satis yapmak, asir1 siparis vermekten ve bu
kitlig1 yaratmakta basarisiz olmaktan daha iyidir. Bu yontem zaman i¢inde
tekrar tekrar yapilirsa (¢cok sik olmamak kaydiyla) etkili olur. Ayda bir kez,
bunu diizenli olarak yapan tanidigim sirketlerin ¢ogu i¢in tatli nokta gibi
gorunuyor.

Ikinci Onemli Not: Bu taktigi kullanirken, herkesin sattigimizi bilmesini
de saglamalisiniz. Bu taktigin bu kadar 1yi ¢alismasini saglayan seylerden
biri de budur. Bu sekilde, kararsiz olan insanlar bile, iiriiniin tiikendigini
gordiklerinde, diger insanlarin buna degdigini diisiindiiklerine dair sosyal
bir kanit elde etmis olurlar. Ve simdi se¢im onlar i¢in yapildigindan, onu
daha ¢ok arzuluyorlar ¢ilinkii onu alabilmelerinin bir yolu yok. Dolayisiyla
bir dahaki sefere teklif yaptiginizda sizi kabul etme olasiliklar1 ¢ok daha
yuksek olacaktir.

Eglenceli ger¢ek: Yiizyilh askin bir siiredir c¢ilgin marjlar1  ve
fiyatlandirmay1 siirdiiren bir marka olan Chanel, bir kitlik ustasidir. Her
magazaya her parcadan sadece 1-2 tane gonderirler, boylece her magaza
farkli bir seckiye sahip olur ve her iiriin stoktaki son veya sondan ikinci
triindiir. Bu sayede piyasanin ¢ok {iizerinde fiyatlandirma yapabiliyor ve
satin alma diirtiilerini satin almaya doniistiirebiliyorlar.

Hizmetler

Hizmetlerde, 6zellikle de siirekli olarak miisteri kazanmak istiyorsaniz,
kithig1r kullanmak biraz daha zor olabilir. Ancak tekliflerinizin kabul oranini
artirmak i¢in kithigr etik bir sekilde kullanmanin birka¢ basit yolunu
gosterecegim. Bunlarin hepsi ¢ok kiiciik degisikliklerle benzer unsurlara
sahiptir. Bunlar1 siraliyorum



Ciinkii bunlardan biri zihinsel olarak i1s modelinize digerlerinden daha
uygun olabilir.

1. Toplam Is Kapasitesi - Yalmzca....X Miisteri kabul ediyor. Bu
hizmet diizeyinde (devam eden) yalnizca X miisteriyi kabul etmek. Bu, kag
miisteriye hizmet vereceginize bir sinir koyar, ancak ayni zamanda onlari
bu sinirin i¢inde tutar. Yeni potansiyel miisteriler i¢cin bir bekleme listesi
olusturursunuz. Kapi acildigi anda hemen igeri atlarlar ve fiyat direnci
ortadan kalkar. Periyodik olarak kapasiteyi %10-20 oraninda artirabilir ve
ardindan tekrar sinirlayabilirsiniz. Bu, en yiiksek kademeleriniz veya hizmet
seviyeleriniz i¢in ise yarar.

a) Bu, "Acentem sadece toplam yirmi bes miisteriye hizmet verecek.
Nokta." Zaman i¢inde fiyatlarinizi artirabilir ve diisiik performanslh
hesaplar1 eleyip daha karl1 yeni hesaplar acabilir ya da kapasiteniz
elverdigince periyodik olarak 'slot agabilirsiniz' (her zaman bir miktar
talebi karsilanmamis olarak birakarak).

2. Biiyiime Oram Ust Smmr1 - Haftada sadece X miisteri kabul
etmek (devam ediyor) "Haftada sadece 5 yeni miisteri kabul ediyoruz ve
ilk 3 kontenjanimiz doldu. Bu hafta 6 cagrim daha var, bu yiizden bir
sonraki c¢agrimi ya da yerimi alabilir ve yeniden acgilana kadar
bekleyebilirsiniz." Bu yontemi isimin basindan beri kullaniyorum. Haftalik
kapasitemin ne oldugunu her zaman biliyordum ve sadece potansiyel
miisterilerimize ka¢ acik pozisyonumuz kaldigini bildirmeyi tercih ettim.
Bu, zaten diizenli olarak yalnizca belirli miktarda yeni miisteriyle basa
cikabileceginiz ger¢egine dayaniyor, bu yiizden bunu bilmelerine izin
verebilirsiniz.

3. Kohort Ust Simir1 - Sunif veya kohort basina yalmzca....X miisteri
kabul edilir. Yukaridakine benzer, ancak istediginiz tempoya gore yapilir.
Belirli bir siire boyunca simif veya kohort basina yalnizca X miktarini kabul
etmek, bunu diisiinmenin baska bir yoludur. Miisterileri yalnizca aylik veya
lic aylik olarak baslattiginiz1 diisiiniin. Bu, operasyonel olarak isinizde bazi

tempolar1 yerine getirmenize yardimci olurken, satis ekibinize de mesru bir



kitlik saglar. Ornek:



"Yilda 4 kez 100 miisteri kabul ediyoruz. Kapilar1 agip sonra kapatiyoruz."
Vb.

Profesyonel Ipucu - Yiiksek Biletli Hizmetler icin Sinirh Erisim Saglayin

Bu katlik taktikleri 6zellikle yiiksek biletli satislarda ise yarar. Tek seferlik atolye
caligmalari, egitimler, etkinlikler, seminerler, danismanlik vb. Bunlar dogalar1 geregi
zaman alan ve daha fazla erigim saglayan seylerdir. Bunlari net bir kitlik veya sabit
miktarlar, koltuklar veya noktalar ile eslestirmek talebi hizla artiracaktir. Ancak her
zaman satabileceginizi diisiindiigiiniizden daha az yeriniz oldugunu unutmayn ki ileride
tekrar yapmak istediginizde herkes hizli bir sekilde tiikendiginizi hatirlasin. Bu, zaman
icinde etkinligi artan bir bilesik stratejidir. Pazarlama cephaneligindeki birkag
stratejiden biri.

Ucretsiz bir miisteri adayr miknatismin de@erini artirmak icin size
gercek bir kitlik ornegi vereyim. Su anda size bu kitaptaki tiim materyalleri
madde madde siraladigim ve iicretsiz olarak indirebileceginiz bir kontrol
listem oldugunu sdylesem, bu kitabi1 elinizden birakip hemen indirmek i¢in
oraya gitme egiliminde olabilirsiniz.

Ama size sayfayr her hafta sadece yirmi yeni kisinin indirmesine izin
verecek sekilde ayarladigimi soylersem, gidip alip alamayacaginiza bakma
olasiliginiz ¢ok daha yiiksek olacaktir. Ve hatta denediginizde, o hafta i¢in
coktan tiikendigini goriirseniz daha da fazla. Sonu¢ mu? Bir dahaki sefere
yirmi kontrol listesi daha indirilmeye hazir oldugunda sizi bilgilendiren bir
listeye katilirsimiz.  Sonra ne oluyor? Bu bildirimi aldigiizda,
telefonunuzdaki baglantiya tiklar ve sayfaya gidersiniz ¢iinkii tekrar
kacirmak istemezsiniz.

Kitlig1 kullanarak, aksi takdirde "diizglin bir {icretsiz indirme" olacak bir
seyl1, herkesin erisemeyecegi arzu edilen bir sey haline getiriyoruz. Ayrica,
arzi nasil kontrol ettigimizden dolayi, elinize gectiginde onu tiikketme
olasiliginiz ¢ok daha yiiksek olacaktir. Giizel, degil mi?

Diiriist Kithk (En Etik Kithk)

En kolay kitlik stratejisi diiriistliiktiir. Bekle, ne? A¢iklamama izin verin.



Eminim su anda, muhtemelen yarin 1000 miisteriyle basa ¢ikamazsiniz,
degil mi1? Ama kag tanesiyle basa ¢ikabilirsin? 5?7 10?7 25? Belirli bir zaman
diliminde tstlenmeye istekli oldugunuz bir say1 belirleyebilir ve ardindan
bunun reklamini yapabilirsiniz. Insanlara bu hafta kapasitenizin dortte
ictinii doldurdugunuzu bildirmek bile insanlar1 sizden aligveris yapmaya
yoneltecektir. Ya da insanlara toplam is kapasitenizin %81'inde oldugunuzu
bildirmek, insanlarin "sanslarin1 kaybetmeden oOnce" size kaydolma
olasiligini artiracaktir. Kithik ayni zamanda sosyal kanit anlamina da gelir.
Kapasitenizin %81'indeyseniz, yeterli sayida insan sizinle ¢alismaya karar
vermis demektir ve keyfi dolulugunuza ne kadar yaklasirsaniz, bosluklar o
kadar hizli kaybolacaktir. Ancak bu c¢izginin nerede "dolu" oldugunu
yalnizca siz ¢izebilirsiniz. Glizel, degil mi?

Ozet Noktalar

Isinizde bir veya birden fazla kithk yéntemi kullanin. Potansiyel
misterilerinizden daha hizli ve daha yliksek fiyatlarla satin alma karari
alacaksiniz. Sadece onlara simirlarinizi bildirin ve gerisini psikolojiye
birakin.

Y1l boyunca kullanabileceginiz favori kitlik taktiklerimden bazilarini ele
aldigimiza gore, teklifinizle ilgili higbir seyi degistirmeden talebi artirmak
icin baska neler yapabilirsiniz? Aciliyeti artirin. Bunu daha sonra ele
alacagiz.

Profesyonel ipucu - Asir1 Kathk

Paradan nefret etmiyorsaniz, ¢ok smirli sayida bire bir erisim satabilirsiniz. Bunu
"Teslimat Kiipii" boliimiinde agiklanan araglardan herhangi biriyle yapabilirsiniz.
Dogrudan mesaj erisimi. E-posta erisimi. Telefon erisimi. Sesli not erigimi.
Yakinlagtirma erisimi. Vb. Bunu yapabileceginiz pek ¢ok yol var. Ancak size s6z
veriyorum - hemen ¢ok para kazanmak istiyorsaniz, size erisime dayali ¢ok &zel bir
hizmet seviyesi olusturun (evet, Ol¢eklenemez) ve bunu ¢ok kiigiik bir rakamla
simirlayin. Fiyatin1 ¢ok yliksek tutun. Sonra da insanlara sdyleyin. Diigiindiigiiniizden
cok daha fazla para kazanacaksiniz. Bunlar ayn1 zamanda en iyi miisterilerden bazilar
olma egilimindedir. Ve dagitimimizi nefret etmediginiz bir seyle sinirlayin. Benim i¢in
e-posta ve mesajlardan nefret ederim ama yakinlastirma aramalarina aldirmam. Caligma
tarziniza uygun hale getirin. Uriiniin kaymagi (%1'in %1'i uyum saglayacak ve harekete
gececektir).



Profesyonel ipucu - Bir Kez Disar1 Ciktiginizda Asla Geri Dénemezsiniz

Hizmet seviyenizi sinirlandirarak ve ayrilirlarsa bir daha asla geri
donemeyeceklerini sdyleyerek de kitlik yaratabilirsiniz. Bu tiir bir kitlik, insanlarin
ayrilma konusunda daha fazla diisiinmelerini saglar. Bunu spor salonlarimda erken
yapmaya basladim. Sonra bunu uygulayan bir beyin takiminda yer aldim. Daha sonra
bunu st diizey Gym Lords'da kullanmaya basladim. Bu taktik en ¢ok kii¢iik gruplarda
ise yarar (yukaridaki ornekte oldugu gibi). Gruplar biiylidiikce, taktik biraz dislerini
kaybediyor (deneyimlerime dayanarak konusuyorum).
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TEKLIFIN GELISTIRILMESI: ACILIYET

"Son teslim tarihleri. Stir. Kararlar.”

- BEN

URGENCY (BY X DATE)

3.2.1.D,
g o 222 1 Dove)

S Karmasiklik niceligin bir fonksiyonudur. Aciliyet ise zamanin bir fonksiyonudur.

Bu, insanlarin kag kisi yerine yalnizca ne zaman kaydolabilecegini
simirladigimiz yerdir. Bir satin alma veya eylemin ger¢eklesmesi igin
tanimlanmig bir son tarihin veya kesintinin olmasi aciliyet yaratir. Siklikla,
kithik ve aciliyet birlikte kullanilir, ancak kavramlar1 agiklamak i¢in bunlar
sizin i¢in ayiracagim.

Size aciliyeti tutarli bir sekilde ve etik olarak kullanmanin en sevdigim
dort yolunu gosterecegim: 1) Yuvarlanan Kohortlar, 2) Yuvarlanan
Mevsimsel Aciliyet ve 3) Promosyon veya Fiyatlandirma Aciliyeti 4)
Patlayan Firsat. Bunlar isinizde yapmacik olmadan aciliyeti kullanacaktir.
Bunu yapmanin en sevdigim yolu, miuisteri gruplarinin diizenli bir tempoda
baglamasini saglamaktir. Bunun operasyonel agidan ek bir faydasi da



Yeni miisteriler i¢in koreografisi yapilmis ise alim deneyimi. Olgek
bliyiidiikce, bu giderek daha 6nemli hale gelecektir.

1) Kohort Bazh Rolling Aciliyeti

Ornegin, her hafta miisteri almaya baslarsaniz (smirsiz miktarda bile
olsa), soyle diyebilirsiniz:

"Bugtin kaydolursaniz sizi Pazartesi giinii baglayacak bir sonraki
grubumuza dahil edebilirim, aksi takdirde bir sonraki baslangi¢
tarihimize kadar beklemeniz gerekecek."

Biraz daha canlandirmak isterseniz sdyle diyebilirsiniz:

"Aslinda birkag hafta once kaydolan bir miisterim vazgecti, bu
yiizden Pazartesi giinii baglayacak olan bir sonraki grubumuz igin
bos yerim var. Bu igi er ya da ge¢ yapacaginizdan eminseniz, ayni
parayt odeyip beklemektense, odiilleri daha erken toplamaya
baslamak icin simdiden katilabilirsiniz."

Yukaridaki iki ince ayar, potansiyel bir miisteriye kaydolmalar1 halinde
Pazartesi giinii baslayacaklarim1 ve kaydolmazlarsa bir hafta beklemek
zorunda kalacaklarim1 hatirlatarak pek cok satis1t smirin Otesine tasidi.
Bunun gibi kiiclik seyler, insanlar1 zaten yapmalar1 gerektigini bildikleri
eylemi gerceklestirmeye iter.

Acikcasi, yeni miisterileri ne kadar az siklikla baglatirsaniz, bu o kadar
giiclii olur. Ornegin, yilda sadece iki kez miisteri baslatirsaniz, insanlar
ozellikle tarih yaklastikca kaydolmaya c¢ok meyilli olacaktir. Yeni
miisterileri iki haftada bir baslatmak bile bu aciliyet diirtiisiinii saglayabilir.

Ya isleri geri cevirerek satislar1 kaybedersem?
Tipk1 garantilerde oldugu gibi, bu stratejiyi uygulayarak daha az para kazanacaginiz

korkusu her zaman vardir. Aksi takdirde elde edecegimiz satiglar1 kaybedecegimizden
korkariz.



yapilmis. Gezegendeki her deneyimli pazarlamaci size bunun bir korku oldugunu ve
temelsiz oldugunu soyleyecektir. Bir hafta sliren bir kampanya veya lansmanda en
biiylik satiglar son giinliin son 4 saatinde gerceklesir (%50-60'a kadar). Bu, ayrilan
zamanin son %3"iniin satiglarin %50-60'1n1 yarattigi anlamina gelir... Bu tamamen
mantiksiz, ama ayni1 zamanda kesinlikle insani bir durumdur. Yani, tipki bir garanti gibi,
harekete gecmeye karar veren bir¢ok insandan, aslinda kagiran insanlardan daha fazla
para kazanacaksiniz ¢iinkii gercekte, bu insanlar asla satin almayacaklardi (heck,
ticretlerini atese verdiklerinde bile satin almadilar, Oyleyse neden olmasmlar?)

Hatirlamakta fayda var.

Bir kohortu yeni baslattiysanmiz ve birisi satin almak istiyorsa ne yapmahsiniz....

Iki seceneginiz var: 1) Bugiin kayit yaptirdiklar: icin bir "bonus" olarak onlar1
hizlandirmak i¢in hizli bir kisisellestirilmis ise alim sunabilir ve yine de onlar1 igeri
alabilirsiniz. Ya da benim tercihim, 2) Onlara bir sonraki grup birazdan baglayacagi i¢in
materyalleri gézden gecirmek, ¢alisanlariyla (b2b iriinler igin) veya aile iiyeleriyle (b2c
tiriinler i¢in) konugmak i¢in daha fazla zamana sahip olma avantajina sahip olacaklarini
aciklayabilirsiniz. Bunun da Gtesinde, baslangi¢ tarihi ¢ok uzak oldugu icin yalnizca
sizin sunabileceginiz daha uzun siireli bir ddeme planina sahip olabilirler... bu da ¢ogu
miisterinin elde edemedigi bir avantajdir. S o n u ¢ olarak, unutmaym, her zaman

avantajl olan sizsiniz ¢linkii kararlar1 veren sizsiniz.

2) Dongiisel Mevsimsel Aciliyet

Dijital bir ortamda, gercek kayit tarithi geri sayimlarina sahip olmak ¢ok
yararlidir. Ancak ger¢ek olduklarindan emin olun. Gergek degillerse
givenilirliginizi  kaybeder ve diger ozenti pazarlamacilar — gibi
goriinlirstiniiz. Bu, "lansman" modellerini kullanan internet isletmelerinde
cok yaygindir. Ben sahsen acilis sayfalarimda ve metnimde promosyon
yaptigim tarihlerin yer almasini seviyorum. Her yerde gorliniir olmasini
istiyorum. Isin giizel yani, her zaman yeni bir reklam kampanyas: ve yeni
tarthlere sahip yeni bir agilis sayfasi baslatabilir ve her sey yolunda
gidebilir. Doniisiimlerinizin tavan yaptigini goreceksiniz ve belki bes
dakikalik bir diizenleme gerektiriyor - zaman yatirimina deger.

Ornek: Yeni Y1l Promosyonumuz 30 Ocak'ta sona eriyor!
Gelecek Ay: Sevgililer Giinli Promosyonumuz 30 Subat'ta Sona Eriyor!



Gelecek Ay: Sexy By Spring Kampanyamiz 31 Mart'ta Sona Eriyor!
Gelecek Ay: Asik Aptallar Nisan Promosyonumuz 30 Nisan'da Sona Eriyor!

Gergek promosyon ayni olabilir, ancak "mevsime gore" farkli bir isim
vermek size bir baglangic ve bitis saglayan "ger¢ek" bir farklilastiric1 saglar.
Son tarihler kararlar1 yonlendirir. Basitce bunlara sahip olarak, onlara isaret
edebilir ve insanlarin kacirmamak ic¢in kendilerini sinirin 6tesine itmelerine
izin verebilirsiniz.

Profesyonel ipucu - Yerel isletmeler: Bu benim yerel isletmeler i¢in bir numaral
stratejim. Pazarlama faaliyetlerini ulusal reklamverenlere kiyasla daha sik degistirmeleri
gerekir. Ayni temel hizmetin {izerine yeni bir tarih ve ambalaj koymak, size "ayn1 eski"
kampanyalardan siirekli olarak daha iyi performans gdsterecek bir aciliyet ve yenilik
saglar.

3) Fiyatlandirma veya Bonus Bazh Aciliyet

Bu, kagirabilecekleri sey olarak  gercek  teklifinizi  veya
promosyon/fiyatlandirma yapinizi kullanarak aciliyet yaratmanin baska bir
yoludur (zekice!). Yil boyunca miisteri satan isletmelerin hala aciliyet
kullanmasina olanak tanir. Ornegin, "Evet, sizi bugiin baslatalim, béylece
geldiginiz indirimden yararlanabilirsiniz. Her 4 haftada bir degistirdigimiz
icin bunu ne kadar siireyle uygulayacagimizdan emin degilim ve bu, bir
suredir uyguladiklarimiz arasinda en iyilerinden biri."

Bu, ger¢ek hizmetinizden ziyade promosyonu (veya indirimi veya
bonuslar1) kagirma korkusu yaratir. Bir ¢ati kaplama isiniz varsa, tarihten
sonra satin alirlarsa onlara hizmet vermeyeceginizi sdylemek yalan olur.
Ancak, 0Ozellikle promosyon hakkinda konusursaniz, diiriistliigiiniizii
korurken potansiyel miisteride satin alma konusunda ayni aciliyeti ortaya
cikarabilirsiniz - kazan-kazan. Bir fiyat promosyonu, indirim veya iicretsiz
kurulum veya ficretsiz ilk katilim gibi ek bonuslar ya da ekstra bir atolye
calismasi (degeri



Simdi satin alirlarsa 1.000 $). Bunlarin hepsi, aciliyet yaratmak i¢in temel
teklifinizin etrafinda degistirebileceginiz seylerdir.

Profesyonel ipucu - Her Fiyat Degisikliginde Boru Hattimzi Temizleyin: Eger
gercekten fiyatlarimizi yiikseltmeyi planliyorsaniz (bu kitabi okuyorsaniz umarim
yakinda!) o zaman insanlara "Fiyat artiyor! O yiizden hemen katilin!" insanlara haber
vermeden asla fiyatlarinizi yiikseltmeyin. Bu, giiclii bir durus sergilediginizi gosterir ve
boru hattinizdaki kararsiz insanlardan size kiiciik bir nakit akigi saglayacaktir.

4) Patlayan Firsat

Zaman zaman potansiyel miisteriyi bir arbitraj firsatina maruz
birakacaksiniz. Tiim biiytik firsatlarda oldugu gibi bu firsatin da zaman saati
vardir. Birisi geciktigi her saniye, orantisiz kazanglar1 kagirir.

Ornek: Eger ebay'den iiriin alip amazon'da satmak arasinda bir arbitraj
firsatt oldugunu aciklasaydim, bu piyasa verimsizligi zamanla kendini
diizeltirdi. Birisi ne kadar erken harekete gecerse, onlar icin o kadar iyi
olacaktir. Bu, birisine kripto para ticareti yapma, bir hisse senedi satin alma,
rakipler ¢cogunluga atlamadan once reklam vermek i¢in yeni bir platforma
girme firsati satmak i¢in gecerli olabilir. Son derece rekabet¢i is
ortamlarinda genellikle "patlayan teklifler" olan is teklifleri alirlar, 1si almak
icin bekledikleri her giin maaslar1 veya ikramiyeleri diiser. Bu da potansiyel
miisterileri daha 1yi bir teklif alip almayacaklarini gérmek i¢in "beklemek"
yerine hizli karar vermeye zorlar.

Tim bu Ornekler zamanla azalan firsatlar1 gostermektedir, bu nedenle
kendinizi boyle bir firsatin 6niinde bulursaniz, bunu vurguladiginizdan emin
olun!

Ozet Noktalar

Bir son tarih eklemek ve bir veya birden fazla aciliyet bi¢cimini dahil
etmek, aksi takdirde olacagindan daha fazla insanin harekete ge¢mesini
saglayacaktir. Ben kullandim



Bu yontemlerin dordii de ¢ok etkilidir. Size de aynisini yapmanizi
oneririm. Sirada....Bonuslar var!

Ucretsiz Hediye #7: Bonus Ogretici: Kithk ve Aciliyet Etik Olarak Nasil Kullanilir?
Benimle birlikte bazi canli (etik) kitlik ve aciliyet 6rneklerini incelemek isterseniz,
Acquisition.com/training/offers adresine gidin ve kisa bir egitim videosu izlemek igin

"Kithk ve Aciliyet" secenegini secin. Ayrica teklif olustururken kullandigim Kithk
Acilivet Kontrol Listemi de edinebilirsiniz. Her zaman oldugu gibi tamamen {icretsiz.

Iyi eglenceler.
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TEKLIFIN GELISTIRILMESI: BONUSLAR

"Hepsi sos bebegim"

- ESKI BIR INGILIZ DEYISIYLE OYNUYORUM.

SPLINTER STACK C’s%%?gg s;ﬁ;;lzg
@ rRobuCTS
GERVICES = BONUSES 5 -

(© NEXT LOGICAL NEED o9

I var iginver Ozel Tesekkiirlerigin ~ Jason Fladlien i¢in
benim  ikramiyeler i¢in yenilenmis bir takdir. O kadar

giiclidiirler ki

tiim boliim. Bu boliimde neyi sunacaginizi, nasil se¢eceginizi, nasil deger

biceceginizi, nasil sunacaginizi ve nasil fiyatlandiracaginizi ele alacagim.
Buradan ¢ikarmanizi istedigim ana nokta, tek bir teklifin, ayni teklifin

bilesenlerine ayrilmis ve bonus olarak istiflenmig halinden daha az degerli

oldugudur (resme bakin). Teklifimizin tamamini gecen boliimiin sonunda

ortaya koymustuk. Bu boliim bunlari nasil sunacagimizla ilgili



hangi sirayla. Ornegin, hizmetimde aslinda pek ¢ok sey yapiyor olabilirim,
ancak bunlar1 sayana kadar bilinmezler. Iste bu yiizden tiim reklamlar "ama
bekleyin.... dahasi var!" diye devam eder.

Etkili olmadik¢a bu teknikleri kullanmazlar, ¢linkii yayin siiresinin her
saniyesi maliyetlidir ve yatirim getirisi ile gerekcelendirilmelidir. Ayrica
eski reklamlar izlerseniz, bir bicagi 38.95 dolara sattiklarini, ardindan 37
bicak, bileyici, tava ve garanti daha ekleyerek miisteriyi canindan
bezdirdiklerini fark edeceksiniz. Fiyat1 belirlerler, sonra da siz bunun ¢ok
iyi bir firsat oldugunu ve kagirmanin aptallik olacagini hissedene kadar
fiyat1 artirirlar.

Bunun ige yaramasinin nedeni, fiyati diisiirmek yerine sunulan degeri
artirarak  potansiyel miisterinin fiyat-de§er uyusmazhigim artirtyor
olmamizdir. Onlara sOyledigimiz fiyat1 temel teklife bagliyoruz. Daha
sonra, giderek artan her degerli bonusla, bu tutarsizlik, dayanilamayacak
kadar biiylik olana ve ciizdanlarini ceplerinde tutan zihinlerindeki lastik
bandi koparana kadar daha da biiyiir.

Simdi, daha Once bir araya getirdigimiz c¢iktilar "yigimim" karsi
konulmaz kilacak sekilde sunacagiz.

Profesyonel ipucu: Temel Tekliflerde Miimkiin Oldugunda indirim Yerine Bonuslar Ekleyin
Bir anlagmayi kapatmaya calisirken asla ana teklifte indirim yapmayin. Bu,

miisterilerinize fiyatlarinizin pazarhiga acgik oldugunu 6gretir (ki bu korkung bir seydir).

Anlagmay1 kapatmak icin degeri artiracak bonuslar eklemek, fiyatlar1 diigsiirmekten ¢ok

daha tistiindiir. Bu sizi zayifliktan ziyade giiglii ve iyi niyetli bir konuma getirir.

Bonuslar Bire Bir ve Grup Satis1i Olarak Sunma

Bir gruba satis yapmakla tek bir kisiye satis yapmak arasinda onemli
farklar vardir. Grup satist bu kitabin kapsami disindadir. Ancak en azindan
bire bir satis senaryosunda bir bonusun ne zaman giindeme gelecegini ele
almak istiyorum. Bire bir satig yaparken, ikramiyeyi teklif etmeden once ilk
olarak satis1 istersiniz.



Bonuslar. Evet derlerse, kaydolduktan sonra, alacaklar1 ek bonuslar1 onlara
bildirirsiniz. Bu bir vay canina deneyimi yaratir ve satin alma kararlarini
pekistirir.

Ote yandan, kisi ilk tekliften sonra satin almazsa, algiladigi engele
uygun bir bonus sunun ve sonra tekrar teklif edin. Tekrar sordugunuz i¢in
kendinizi garip hissetmeyin. Sadece miisteri adayiyla aym fikirde olun,
ikramiyeyi ekleyin ve bu tesellinin "yeterince adil" olup olmadigini sorun.
Insanlar karsiliklilig1 reddetmekte zorlanirlar, bu nedenle uyum saglamak
icin bir bonus ekleyin, sonra bir tane daha, sonra bir tane daha ve insanlar
sizden satin almaya neredeyse mecbur hissedeceklerdir.

"Kirp ve Y1g" bolimiimiizden hatirlarsaniz, bu ¢iktilarin her biri simdi
silah haline getiriliyor ve miikemmel zamanda sunuluyor. Tiim bu bonuslari
zaten onlara sunacagiz, ancak bu bonuslar1 teker teker katlayarak
teklifimizin deger algisimi artirtyoruz.

Bonus Mermiler

Bununla birlikte, ikramiye teklif ederken hatirlanmasi gereken birkac
onemli husus vardir:

1. Bunlar1 her zaman sunun (Bd6liim I11'iin sonunda buldugumuz madde
isaretli paketi kullanabilirsiniz)

2. Onlara baslhiginda bir fayda olan 6zel bir isim verin

3. Soyle onlara:

a) Sorunlariyla nasil iligkili oldugu

b) Bu nedir

c¢) Onu nasil kesfettiniz veya onu yaratmak i¢in ne yapmaniz gerekti?

d) Ozellikle hayatlarini nasil iyilestirecek veya deneyimlerini nasil iyilestirecek?

1) Daha hizli, daha kolay veya daha az ¢aba/fedakarlik (deger denklemi)

4. Bu seyin degerli oldugunu kanitlamak i¢in bazi kanitlar sunun (bu bir
istatistik, gecmis bir miisteri veya kisisel deneyim olabilir)



5. Hayatlarinin nasil olacagina dair canli bir zihinsel imaj ¢izin.
zaten kullanmislar ve faydalarin1 deneyimliyorlar

6. Her zaman onlara bir fiyat etiketi atfedin ve bunu gerekcelendirin

7. Araclar ve kontrol listeleri ek egitimlerden daha iyidir (ilkinde ¢aba
ve zaman daha az oldugu i¢in deger daha yiiksektir. Deger denklemi hala
tistlindiir).

8. Her biri, potansiyel miisterilerin zihninde neden basarili
olamayacaklarina veya olamayacaklarina dair belirli bir endiseyi/engeli ele
almalidir (bonus, inan¢larinin yanlis oldugunu kanitlamalidir)

9. Bu, mantiksal olarak bir sonraki ihtiya¢ duyacaklar1 sey de olabilir.
Bir sonraki sorunlarini onlar daha karsilasmadan ¢6zmek istiyorsunuz.

10. Bonuslarin degeri, temel teklifin degerini golgede birakmalidir.
Teklifler eklemeye devam ettik¢e psikolojik olarak fiyat-deger uyusmazligi
artmaya devam eder. Ayrica, bilingaltinda ana teklifin degerli olmasi
gerektigi mesajint verir ¢iinkii bunlar bonuslarsa, ana sey bonuslardan daha
degerli olmalidir, degil mi? (Hayir, ancak bu psikolojik Onyargiyi
kullanarak teklifinizin son derece cazip goriinmesini saglayabilirsiniz).

11. Bonuslarimizin degerini, bonusun kendisine kitlik ve aciliyet
ekleyerek daha da artirabilirsiniz (bu teknigi alir ve steroidlere koyar).

a) Kitlik ile Bonuslar

Stiriim 1: Yalmzca XZY programina kaydolan kisiler, bu program
disinda baska higbir yerde asla satilmayan veya bulunmayan

Bonus #1, 2, 3'e erisebilecekler.

Stiriim 2: 5.000 dolarlik sanal etkinligime 3 biletim kald1, bu programi
satin alirsaniz son 3 biletten birini bonus olarak alabilirsiniz.

b)_Aciliyet Iceren Bonuslar




Versiyon 1: Eger bugiin satin alirsaniz, normalde 1.000 dolar olan
XYZ bonusunu iicretsiz olarak ekleyecegim. Bunu yapacagim
clinkii harekete gecenleri 6diillendirmek istiyorum.

¢) Umarmm ince farklar1 gorebilirsiniz. 1k iki drnekte zaman kisitlamas:
yoktur. Programi satin alirsaniz normalde elde edemeyeceginiz seyleri
elde edeceginizi belirtiyorlar. Aciliyet iceren bonus ise bugiin satin
almalaryla ilgilidir ve bugiin satin almazlarsa bu bonuslar1 kaybederler.
Kiictik bir fark ama kayda deger.

Ileri Seviye Bonuslar - Baskalarimin Uriin ve Hizmetleri

Diger isletmelerin hizmet ve triinlerini bonuslarinizin bir parcasi olarak
misterilerinize ticretsiz olarak sunmalarini saglayabilirsiniz. Bu onlar i¢in
licretsiz pazarlama, sizin i¢inse higbir ticret 0demeden yiiksek degerli
{iriinler demektir. Isletmeler bunu yapacaktir ¢iinkii siz onlarin islerini en
kaliteli potansiyel miisterilere, yani sizin miisterilerinize {iicretsiz olarak
sunacaksiniz. Dogrudan rakip olmadiklar1 siirece, bazi brownie puanlari
alabilir, gelecekteki bazi tavsiye IOU'larin1 giivence altina alabilir ve aym
zamanda teklifinizi daha degerli hale getirebilirsiniz. Bu iliskilerden yeteri
kadarin1 giivence altina alirsaniz, tiim fiyatimzi tasarruflar ve ek gergek
fiyath bonuslarla tam anlamiyla hakl: ¢ikarabilirsiniz.

Ornegin - bir agr1 klinigim olsaydu, teklifime dahil etmek iizere bana 1-2
licretsiz masaj yapmasi 1 ¢in bir masaj terapisti bulabilirdim. Bunun da
Otesinde:

...bana iki ticretsiz ayarlama yapacak bir kayropraktor. (Deger: $100)
...diistik inflamasyonlu bir gida sirketinin tirlinlerinde bana indirim
yapmasi (508 tasarruf)

...dis telleri ve ortezler i¢in indirimler (150 $ tasarruf)

...sokagin asagisindaki yerel bir saglik kuliibiiniin bana ticretsiz bir
kisisel egitim seans1 ve havuzlarina bir aylik {icretsiz liyelik

vermesi (100 $



Deger)

...yerel eczacidan alinan ilaglarda indirim (ayda 100 $ tasarruf)
...yukaridakileri birden fazla hizmet saglayici i¢in tekrarlayin
(yani belki de on masoriin hepsinden flicretsiz bir ayarlama
altyorum, simdi paketimde on licretsiz ayarlama var.

...Vb

Simdi eger teklifim 400 dolar olsaydi, o zaman bu {icretsiz bonuslarin
degeri TEK BASINA 400 dolardan daha degerli olurdu.

Bu zaten yeterince harika degilmis gibi, gercekten bir jedi olmak
istiyorsaniz, bir grup indirimi ve kendinize bir komisyon i¢in pazarlik
yapin. Takviye sirketimizde yaptifimiz sey tam olarak buydu. Kardes
takviye sirketimiz Prestige Labs sponsorlu sporculari kullanan spor salonu
sahibi miisterilerimiz {irtinlerimizde %30 indirim aliyor, bunun da Gtesinde,
sponsorlu sporcuya uygulanan indirimden sonra netlesen tiim satislarin
%40" 6deniyor.

Yani herkes icin bir kazan-kazan. Miisterileri ana sitemizden %30 daha
ucuza sahip oluyor. Ozel indirimler sunarak para kazamiyorlar. Biz de
odenen komisyon karsiliginda miisteri kazantyoruz. Herkes kazaniyor.

Eger takip ediyorsaniz, bu bonuslarin her biri, miisterilerin daha kolay
EVET demesini saglayarak dolayli olarak ve bu isletmelerin her birinin
kendilerine gonderdiginiz insanlar i¢in size 6deme yapabilecegi konusunda
pazarlik yapabileceginiz i¢in dogrudan sizin i¢in gelir akisi haline gelebilir.

Diyelim ki bu isletmelere giris yapmak i¢in asagidaki "satis ortakligi
komisyonlar1" tizerinde anlastik.

...chiro size ofislerine gelen kisi basina 100 dolar veriyor.
...yemek sirketi size bedava yemek veriyor (nefis!)
...ortez sirketi size yonlendirilen kisi basina 100 dolar veriyor



...saglik kuliibii size ticretsiz liyelik VEY A kaydolan kisi basina 50 $
verlyor
...eczane size kisi bast 100 dolar veriyor

Simdi ne kadar para kazandigimiza bakalim... 400 dolarlik teklifimiz
simdi bize fazladan 350 dolar kazandirma olasiligina sahip... saf kar! Bu
iligkilerin gilizelligi de burada. Diger isletmeler size 6deme yapacak ve siz
de zaten elde etmek icin para harcadiginiz miisterileri onlara
yonlendirmekten baska bir ey yapmak zorunda kalmayacaksiniz.

Ve gercgekten cilginlik yapmak istiyorsaniz, kitaptaki ayni kavramlari
kullanarak bu ortak isletmelerle biiyiik bir teklif olusturun, bdylece
bonuslarin her biri basit bir metalastirilmis hizmetten daha da degerli hale
gelir.

Ucretsiz Hediye #8: BONUS... iizerine... BONUSLAR

Tekliflerinizde bonuslari kullanmanin milyonlarca yolu vardir. Insanlarin daha hizl
hareket etmesini saglayabilirsiniz. Fiyat capasi ve iiriin ¢apasi yapabilirsiniz (az
bilinir). Normalde yapabileceginizden daha fazla insanin evet demesini
saglayabilirsiniz. Bu konuda benimle canli bir derin dalis yapmak istiyorsaniz,
Acquisition.com/training/offers adresine gidin ve kisa bir video egitimi izlemek i¢in

"Bonus Olusturma" y1 secin. Ayrica teklif olustururken kullandigim bir Ucretsiz
Bonus Kontrol Listem var. Evdeki kendi iginiz i¢in kaydirin!

Ozet

Bonuslart kullanmak isteriz ¢linkii bunlar fiyat-deger farkini genisletir
ve aksi takdirde satin almayacak insanlarin satin almasini saglar. Potansiyel
misterilerin teklifimizin degerine iliskin algisimi bliyiik oOlciide artirirlar.
Iste yapmaniz gerekenler:

1. Kontrol listeleri, araglar, kaydirma dosyalari, komut dosyalari,
sablonlar ve kisinin kendi basina olusturmasi ¢ok zaman ve ¢aba
gerektirecek, ancak bir kez olusturulduktan sonra kullanimi
kolay olan her seyi olusturun. Yapabileceginiz her sey



Yaratilmasi agik¢a zaman veya paraya mal olan, ancak sonsuz kez
verilebilecek bir yatirim, bonus i¢in miitkemmel bir se¢imdir.

. Bunun 6tesinde, her ¢alistay1, her web seminerini, her etkinligi,
her roportaj1 kaydetmeyi aliskanlik haline getirin ve bunlar1 ek
bonuslar olarak kullanin (algilanan bir engeli asmak icin
gerektiginde).

. Miisterinizin sizinle bu siireci baslatmasinin bir sonucu olarak
sahip olacagi ihtiyaglar1 ¢c6zen komsu isletmelerle proaktif olarak
grup indirimleri ve yonlendirme komisyonu pazarligi yapin.
Isteyebilecekleri bir sonraki dogal sey nedir? Bu isletmelere
gidin, kendileri i¢in asla elde edemeyecekleri bir anlagsma yapin
(¢clinkii tim miisterilerinizin satin alma giiciiyle ayni anda
pazarlik yapiyorsunuz, ¢cok gii¢lii).

Yazar Notu: Is hayatinda ne kadar uzun siire kalirsaniz, bu bonus varliklardan o kadar
fazlasina sahip olursunuz. Bunlarin hepsi degerlidir. Bunlar1 bir kasaya koyun ve
arka cebinizde saklayarak anlagsmanin kapanmasini saglayacak bir teklifin igine
serpistirin. Bilgi iirlinleri burada ¢ok ise yarar ¢iinkii yliksek algilanan degere, diisiik
maliyete ve ek bir giris yapmanin yan sira sifir operasyonel g¢abaya sahiptirler. Sanal
deneyimler veya etkinlikler i¢in biletler de ise yarar. Aynmi sey, birine bir ay boyunca
VIP hizmeti vermek gibi sabit bir maliyeti olan daha yiiksek bir hizmet seviyesi i¢in
de gecerlidir (bu aynm1 zamanda onlar1 hizmette tutmak icin bu hizmet seviyesine
yiikseltmenin bir yolu olarak ikiye katlanir ... daha fazlasi Kitap II'de).

Bunu yerine getiren ben isem, temel teklifin bir parcasina karsi bonus ne olmahdir?

Kisa cevap: Wow Faktorii - baska bir deyisle - kimsenin kagirmasini
istemeyeceginiz bir sey. Cogu zaman miisterilerinize sunacaginiz o kadar ¢ok "sey"
vardir ki (iyi bir sey), degerli kiilgeler bu karisim i¢inde kaybolabilir. Neredeyse kendi
baglarina ayakta durabilecek en belirgin olanlar1 almak ve bunlar1 vurgulamak igin 6ne
cikarmak istersiniz. Bu, ozellikle kisa ancak kalite veya deger acgisindan yiiksek olan
seyler icin gegerlidir. Kontrol listeleri veya infografikler ¢ok sayida bilgiyi kiiclik bir
alana sigdirabilir. Birisi bir iiriin lansman haritasi i¢in (6rnegin) ¢ok fazla para 6demeyi

hakli bulmayabilir, ancak bonus olarak ¢ok degerli olarak algilanacaktir.



Siradaki . . .

Temel teklifimiz var. Bunu, daha da fazla isteme olasiliklarini artirmak
icin kithg1 ve aciliyeti artiracak sekilde sunuyoruz. Fiyat ile deger
arasindaki tutarsizligi bu dinyanin dismna ¢ikarmak ve potansiyel
miisterilerimizin aklim1 basindan almak i¢in teklifimizin bonuslarim
istifledik. Biiyiilii yolculugumuzda sirada odadaki biiyiik fili ele almak var...
risk. Satin almamalar1 i¢in hi¢bir neden kalmamasi i¢in garantilerin bir
kombinasyonunu kullanarak riski tamamen ortadan kaldiracagiz.
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TEKLIFIN GELISTIRILMESI: GARANTILER

"Goriiniisiinii begeneceksin... Bunu garanti ederim.”

-MEN’S WAREHOUSE AD THAT RAN FOREVER.

GUﬁZAMTEES (*bm ﬁEE—
Weenr v GOLD ) fﬁ’

T Satilan herhangi bir iirlin ya da hizmet i¢in en biiyiik itiraz... davul
zurna... risktir. Onlar i¢in yapmasi gerekeni yapmama riski. Bu nedenle,
riski tersine ¢evirmek, herhangi bir teklifi daha cazip hale getirmenin acil
bir yoludur. Bunu nasil tersine ¢evirmek istediginizi bulmak i¢in orantisiz
miktarda zaman harcamak isteyeceksiniz. Bununla birlikte, daha ne kadar
cazip bir garanti teklif yapabilir mi?

Daha once bahsettigim Jason Fladlien, bir keresinde sadece garantinin
kalitesini degistirerek bir teklifin doniisiimiiniin 2-4 katina ¢iktiginm
gordiigiini belirtmisti. Bu kadar 6nemli.

Kapsayici bir perspektiften bakildiginda dort tiir teminat vardir:



1. Kosulsuz

2. Kosullu

3. Anti-Garanti

4. Zimni Garantiler.

Garantiniz olmasa bile garantinize her zaman sert bir sekilde vurmalisiniz.
Cesurca soyleyin ve nedenini belirtin.

Ama insanlar ¢ilgin bir garantiden yararlanmayacak mi?

Bazen, ama genellikle degil. Bununla birlikte, matematigi anlamalisiniz.
Eger yilizde 130 daha fazla kisiye satis yaparsaniz ve geri 6deme oraniniz
ylzde S'ten yiizde 10'a ¢ikarsa, yine de 1,23 kat daha fazla para kazanmis
olursunuz, yani yiizde 23 daha fazla ve bunlarin hepsi kar hanesine yazilir.

Orn: 100 satis, 5 iade (%5) = 95 Net Satis
Garanti Teklifi 130 satis, 13 iade (%10)= 117 Net satis
117/95 = 1,23x (%23 artis)

Duygusal olmayin, sadece hesap yapin. Bir garantinin buna degmemesi
icin, satiglardaki artisin yiizde 100'linlin iade eden kisiler tarafindan
dengelenmesi gerekir. Yani satislardaki yiizde 5'lik mutlak bir artisin, geri
odemelerdeki yiizde 5'lik mutlak bir artigla dengelenmesi gerekir (ancak bu,
geri 6demelerin iki katina ¢ikmasi anlamina gelebilir ki bu pek olasi
degildir). Dolayisiyla, ¢ogunlukla, garanti ne kadar gii¢lii olursa, iade orani
da onunla birlikte artsa bile, toplam satin alimlardaki net arfis o kadar
yuksek olur.

Uyart: Garantiler etkili saticilar olsalar da, garantiler nedeniyle satin
alan insanlar ¢ok kotii miisteriler haline gelebilir. Sadece bir garanti
nedeniyle satin alan bir kisi, iirlin veya hizmetinizle basariya ulagmak i¢in
gerekli calismayr yapmaya istekli olmayabilir. Riski tersine cevirmek ve
miisterilere en iyi sonucu sunmak istediginiz bir diinyada



Miimkiinse, garantinizi basarili olmak i¢in yapmalar1 gereken seylere
baglamak tiim taraflara yardimci olabilir.

Profesyonel Ipucu: Yiiksek Maliyetli Hizmetler Uyarist

Uriin veya hizmetinizle ilgili muazzam miktarda bir maliyetiniz varsa, muhtemelen
kosullu bir garanti veya ANTI garanti kullanmak isteyeceksiniz, ciinkii geri 6deme
maliyetini VE yerine getirme maliyetini kargilamaniz gerekecektir.

Teminat Tiirleri
AN Y
IF Yoa Qour Acniave X o Y Time We Wee.. .

Bir garantinin giliclii olmasii saglayan sey kosullu bir ifadedir: Y
zaman diliminde X sonucunu alamazsaniz, Z'yi yapacagiz.

Dis garantisi vermek icin, eger dig garantisi vermezlerse ne yapacaginiza karar
vermelisiniz.

sonucu al.

Garantinin "veya ne" kismi olmadan, kulaga zayif ve sulandirilmis
geliyor.

Not: Cogu pazarlamacinin yaptigi budur.

Kotii ornek: Size garantili 20 miisteri getirecegiz.

Daha iyi bir &rnek: Ik 30 giiniiniizde 20 miisteri kazanacaksiniz ya da
paranizi + bizimle harcadigiiz reklam paralarini size geri verecegiz. Bu
basit ama giiclii bir garantidir.

Iste dort tiir garanti. Bunlari teorik olarak ele alacagim, sonra da
uygulayacagiz.

1) Kosulsuz Garantiler

Daha once de belirttigim gibi, kosulsuz, kosullu ve "anti-" garantiler
vardir. Kosulsuz garantiler en giiclii garantilerdir. Bunlar temelde once
odeme yapi1p sonra begenip begenmediklerine baktiklar1 bir denemedir.
Bu cok daha fazla



insanlar satin alacak, ancak bazi insanlar geri 6deme yapacak, ozellikle de
tiikketici kiiltiirti hak sahibi olma ve sifir hesap verebilirlige dogru kaymaya
devam ettikce.

2) Sarth Garantiler

Kosullu garantiler, garantiye "sartlar ve kosullar" igerir. Bunlar iizerinde
(COK yaratict olabilirsiniz. Genel olarak, bunlarin "para iadesinden daha
iyi" garantiler olmasmi istersiniz. Ciinkii bir yatirnm yapacaklarsa,
yatirnmlarini psikolojik olarak esit veya daha yiiksek algilanan bir taahhiitle
eslestirmek istersiniz. Bunlar ayrica miisterilerin sonu¢ almalar1 iizerinde
¢ok giiclli bir etkiye sahip olabilir. Bir kisinin basarili olmak i¢in yapmasi
gereken temel eylemleri biliyorsaniz, bunlar1 kosullu garantinin bir pargasi
haline getirin. Miikemmel bir diinyada, miisterilerinizin %100 kosullu
garanti almaya hak kazanacak, ancak sonuclarini elde etmis olacak ve bu
nedenle almak istemeyecektir. Bu hepimizin arzulayabilecegi bir idealdir.
Ve sadece bilginiz olsun - para iadesi alma ya da kendilerine vaat edilen
sonucu elde etme secenegi sunulursa, insanlarin biiyiik ¢ogunlugu sonucu
kabul edecektir.

3)_Anti-Garantiler

Anti-garantiler, acik¢a "tiim satiglar nihaidir" dediginiz zaman ortaya
cikar. Bu pozisyonu sahiplenmek isteyeceksiniz. Satislarin neden nihai
olduguna dair yaratic1 bir "neden" bulmalisimiz. Tipik olarak, tiiketicinin
hemen anlayabilecegi ve "Evet, bu mantikli" diye diistinebilecegi, sizin
acmizdan biliylik bir risk veya glivenlik agig1 gostermek isteyeceksiniz. Bu
tir garantiler 6zellikle tiiketilebilir olan veya bir kez verildiginde degeri
bliyiik 6lclide azalan triinler i¢in 6nemlidir.

4) Zimni Garantiler

Zimni garantiler, performansa dayali bir teklif olan herhangi bir tekliftir.
Bunun bir¢ok farkli sekli vardir. Revshare, profitshare, triggers, ratchets,
parasal bonuslar vb. bunlarin 6rnekleridir. Sonunda tiim konsept aymidir,
eger performans gostermezsem, 06deme almam. Bu 6zel yapiya 6zgii olarak,
aymi zamanda "Harika bir is c¢ikarirsam, ¢ok iyi bir gekilde telafi
edilecegim" avantajin1 da saglar.



Bunlar yalnizca sonucu Olgmek i¢in seffafliga sahip oldugunuz ve
performans gosterdiginizde karsiligini alacaginiza giivendiginiz (veya
kontrol ettiginiz) durumlarda ise yarar.

Istifleme Garantileri

Deneyimli bir satici, bonuslar gibi garantileri de st iiste
koyabileceginizi bilir. Ornegin, kosulsuz 30 giin sorgusuz sualsiz garanti
verebilir, ardindan bunun iizerine kosullu 90 giin paranizin {i¢ katin1 geri
alma garantisi verebilirsiniz. Bu, kosulsuz bir garantiyi kosullu bir
garantiyle istiflemeye bir 6rnek olacaktir.

Ayrica farkli (veya sirall) sonuglar etrafinda iki kosullu garanti de
olusturabilirsiniz. Ornegin, 60 giin i¢inde 10.000 dolar kazanacaksiniz,
1, 2 ve 3'i yaptigimiz siirece 90 giin i¢inde 30.000 $. Bu, potansiyel
miisteriyi artik cok daha olasi olduguna inandiklar1 bir sonuca dogru
ilerletir (¢link{i bunu, basari i¢in bir zaman ¢izelgesiyle birlikte kosullu bir
garantide kasitli olarak aciklayacaksimiz). Bunu yapmak, potansiyel
miisteriye sonu¢ alma konusunda ciddi oldugunuzu ve istediklerini elde
edeceklerine ikna oldugunuzu gosterir. Bu da risk yiikiinii onlardan alip
bize yiikler... Cok gii¢lii bir stratejidir.

Simdi bazi farkli garanti 6rneklerini inceleyelim:

Garanti: X'i Y siiresi icinde gerceklestiremezseniz, [teklifi girin] . . . [Kosulsuz]
"Soru Sorulmadan" Geri Odeme Garantisi

Miisteri Ne Alir? A) Tam para iadesi, B) Yiizde 50 para iadesi, C)
Reklam harcamalarinin ve olusan tiim yan maliyetlerin iadesi, D) Bunun
yerine rakip bir program i¢in 6deme yaparsiniz, E) Paralarini iade edersiniz
art1 ek bir
1.000 § (veya diger uygulanabilir tutar)

Benim goriisiim: Bu is olabildigince basit. Ayn1 zamanda ¢ok riskli.
Kendinizi 0yle bir duruma sokuyorsunuz ki, eger birisi sonuclar1 elde
edemezse,



sizin hatanizdan kaynaklansin ya da kaynaklanmasin, yine de sorumlu
tutulacaksiniz. Acgikcas1t bu giiclii ama orijinal olmayan bir garantidir.
Kosullar ekleyebilirsiniz, ancak ne kadar ¢ok kosul eklerseniz, bu garanti o
kadar hizli dislerini kaybeder.

ifade: Daha once bahsettigim Jason Fladlien'in bir web seminerinde
kosulsuz garantisini anlattigini duydum ve bunun inanilmaz oldugunu
diisiindiim. Bunlar %100 onun sozleridir, bana ait degildir. Bunun ic¢in
higbir kredi almiyorum, ancak biitiinliik i¢in dahil ettim.

"Bugtin sizden evet ya da haywr karari vermenizi istemiyorum... Sizden
tamamen bilingli bir karar vermenizi istiyorum, hepsi bu. Tam olarak
bilgilendirilmis bir karar verebilmenizin tek yolu iceride olmaktir, disarida
degil. Yani icinize doniin ve bu web seminerinde soyledigimiz her seyin
sizin i¢in dogru ve degerli olup olmadigina bakin. Eger oyleyse, iste o
zaman devam etmeye karar verirsiniz. Eger sizin icin uygun degilse,
glicenmeyin. URL've kaydolduktan sonra bunun size gore olmadigina dair
tamamen bilincli bir karar verebilirsiniz. Ancak bu karari su anda
veremezsiniz, tipkt bir evin i¢ine bakmadan satin almamaniz gibi. Ve sunu
bilin... ister 29 dakika ister 29 giin sonra olsun... eger siz mutlu degilseniz,
ben de mutlu degilim. Her ne sebeple olursa olsun, paranizi geri isterseniz
alabilirsiniz ¢iinkii paranizi sadece mutlu olursaniz tutmak istiyorum. Tek

yapmaniz gereken support@xyz.com adresine gidip "parami ver" demek ve

kisa sivirede paranizi almak - herhangi bir destek talebine yanit verme
stiremiz 7/24 zaman diliminde ortalama 61 dakikadir. Boyle bir garantiyi
ancak elinizdekinin gercek oldugundan emin oldugunuzda verebilirsiniz ve
URL've kaydoldugunuzda YARARLANMAK i¢in tam olarak ihtiyaciniz

olant alacaginizdan olduk¢a eminim."

Profesyonel ipucu: Garantinize Havah Bir Isim Verin

Eger bir garanti verecekseniz, bunu renklendirin. "Memnuniyet" veya baska bir
"vanilya" kelimesi kullanmak yerine, daha gii¢lii bir sekilde tanimlayn.

Jenerik Ornek (Kotii): 30 Giin Para lTade Memnuniyet Garantisi.


mailto:support@xyz.com

Yaratiex Goriintii_Ornegi #1 (Iyi): 30 giin iginde iiriiniimiizii geri almak icin

kopekbaligr istilasina ugramig sulara atlamazsaniz, 6dediginiz her dolar1 iade edecegiz.
Yaratici Goriintii Ornegi #2 (Harika): Unlii "Yavru Fok Kuliibii Garantimiz "i

alacaksimizHizmetlerimizi kullandiktan 30 giin sonra, miisteri olarak kalmak icin yavru

bir fok kuliibline girmezseniz, bir kurugs 6demek zorunda kalmazsiniz.

[Kosulsuz] Memnuniyete Dayali Iade Garantisi (Yukaridakinden
genisletilmistir):

Miisteri Ne Alr? Herhangi bir zamanda sizden aldiklari hizmet
diizeyinden memnun kalmazlarsa, program i¢in (istedikleri zaman) geri
odeme talep edebilirler.

Benim Goriisiim: Ister inanin ister inanmayin, kilo verme programlari
satarken bu benim garantimdi. Kars1 konulmaz bir teklif olmasinin yani
sira, memnuniyet garantisi veriyordum. Garantimin giicliinii pek c¢ok
anlasmay1 kapatmak icin kullandim. "Sizce boyle c¢ilgin bir garanti
verseydim ve yaptigim iste 1yi olmasaydim hala is yapiyor olur muydum?
Simdi, alt1 hafta i¢cinde bu hedefe ulasacaginizi garanti etmiyorum, ¢linkl
sizin i¢in yemek yiyemem. Ancak sizi desteklemek i¢in bizden 500 $
degerinde deger ve hizmet alacagimizi garanti ediyorum. Eger size bu
diizeyde hizmet vermedigimizi diisiiniiyorsaniz, bana berbat oldugumuzu
sOylediginiz giin size bir ¢ek yazacagim."

En 1y1 durum/kotii durum kapanisiyla miikemmel bir sekilde ¢alisir. "En
iyl 1ihtimalle hayallerinizdeki viicuda kavusursunuz ve uzun vadeli
hedefinize ulasmaniz i¢in tiim paranizi bizimle kalmaniz i¢in size veririz.
En kotii thtimalle bana berbat oldugumu sdylersiniz, ben de size bir ¢ek
yazarim ve alti haftalik {icretsiz egitim alirsiniz. Her iki secenek de
risksizdir. Ancak, size yardimci olmayacagi garanti olan tek sey bugiin
buradan ¢ikip gitmektir." Eger yaptiginiz iste iyiyseniz, boyle bir garantiyi
kullanarak pek cok insani sinirin 6tesine itebilirsiniz. Bu ciimle bana ¢ok
para kazandird1. Ug buguk yi1l i¢inde 4.000 satistan iki kisi beni kabul etti.

Memnuniyet/Soru sorulmamasi en yiiksek garanti seklidir. Bu, her seyi
dogru yapabilecegimiz ve yine de paranizi isteyebileceginiz anlamina gelir



geri. Matematigi bildiginiz siirece, genellikle satis tarafinda daha yiiksek ve
daha hizli kapanislarla alanlardaki geri ddemeleri telafi edersiniz. Ancak
verdiginiz sozleri yerine getirme konusunda iyi olmalisiniz. Degilse, uzak
durun. Bu teklifin daha diisiik biletli durumlarda ¢ok daha iyi calistigina
inantyorum. Yerine getirme maliyetleri daha yiiksek olan daha yiiksek
biletli hizmetlere girdiginizde ¢ok riskli hale gelir.

Profesyonel Ipucu: is Tiiriine Gére Kosulsuz ve Kosullu

Daha biiyiik ve genis kapsamli garantiler, daha diisiik biletli B2C isletmelerinde
daha iyi sonug¢ verir (birgok kisi zaman ayirma zahmetine girmez). Bilet ne kadar
yiiksek ve is odakli olursa, belirli garantilere o kadar fazla yonelmek istersiniz. Bu, geri
O6demeleri icerebilir veya icermeyebilir ve kosullari olabilir veya olmayabilir.

[Kosullu] Biiyiik Boy Geri Odeme Garantisi

Miisteri Ne Alir? Paralarimi ikiye veya lice katlayarak geri alirlar ya da
higbir sarta bagli olmaksizin X, XXX $ (veya 6dediklerinden ¢ok daha fazla
bir miktar) 6deme alirlar.

Benim Goriisiim: Bu, yliksek marjli bir sey sattiginiz zamanlar i¢indir.
Ve bu, bir tiiketim kosulu ile eklenecek bir garantidir. Yani bu garantiye
hak kazanmak i¢in gesitli seyler yapmalar1 gerekir. Diinya ¢apinda bir satig
ortaklig1 pazarlamacist olan Jason Fladlien (tek bir giinde 27 milyon dolar
kazanan) yakin zamanda sattig1 bir kurs icin harika bir garanti kullandi. "Bu
kursu satin alir ve buradaki yontemleri kullanarak e-ticaret magazanizin
reklami i¢in X $ harcarsaniz ve para kazanmazsaniz, magazanizi sizden su
fiyata satin alacagim
25.000 $ soru sorulmadan." Bu ¢ilgin garanti sayesinde 2997 dolarlik bir
kursta 3 milyon dolarlik ek satig yapildigini iddia etti. Dahasi, bu 25.000
$'lik geri 6demelerden sadece 10 tane verdi. Yani para iadesi 2,75 milyon
dolarlik ekstra satis yaratti. Cilgin bir garantinin sizin i¢in yaptigi sey
budur.

Genel olarak, bunun gibi ¢ok gii¢lii bir garanti kesinlikle daha fazla satis
saglayacaktir. Yapilmas1 gereken ¢ok sey oldugunda bu gercekten amaca



hizmet eder



ve bu seylerin yapildigini varsayarsak, sonuca ulasilamama ihtimali
disiiktiir. Bazen boyle bir garanti miisterilere daha iyi sonuclar da
saglayabilir. Bu garanti, net doniisiimler (satislar eksi geri O0demeler)
acisindan genellikle geleneksel 30 giinliik para 1ade garantisinden daha iy1
performans gosterecektir.

[Kosullu] Hizmet Garantisi

Miisteri ne alir? X basarilana kadar onlar i¢in iicretsiz olarak calismaya
devam edersiniz.

Benim Goriisiim: Bu muhtemelen tiim zamanlarin en sevdigim kisisel
garantisidir. Esasen hedeflerine ulasacaklarini garanti eder, ancak zaman
unsurunu ortadan kaldirir. Paray1 kaybetme riskiniz asla yoktur. Garanti,
sonuca yoneliktir. Daha da lezzet katmak i¢in, bu garantiyi basar ile
baglantili temel eylemleri yapmalar1 kosuluna baglayabilirsiniz: bir web
sayfas1 olusturmak, cagrilara katilmak, antrenmanlara gelmek, tartilmak,
verileri raporlamak vb.

Gergek konusma: Isletmelere bu 6zel garantiyi kullanmalarini tavsiye
ettigimden beri, heniiz bir miisterinin bunu kabul ettigini sdyleyen tek bir
kisi bile olmadi. Gergek¢i olmak gerekirse, eger birisi kendisinden
yapmasini istediginiz her seyi gercekten yapar ve sOylediginiz zamanda
sonuca ulasamazsa, genellikle iki seyden biri olur:

1. Miisterinizin kararliligin1 gordiigliniizde, istenen sonuca ulasana
kadar onlarla ¢alismaya devam etmekten mutluluk duyarsiniz

2. Birakilir. Miisteriniz muhtemelen hedefe ¢ok yakindir, bu da
memnun oldugu anlamina gelir.

Ayrica, garanti ile yapilan satig goriismesinin aylar once gergeklesmis
olmasi da muhtemeldir. Satis goriismesinde dnemli olabilecek seyler artik
uzakta kalmistir.



Artik hafizalarinin yerini size/isinize duyduklart sevgi almistir.

[Kosullu] Degistirilmis Hizmet Garantisi

Miisteri Ne Alir? Onlara Y uzunlugunda baska bir hizmet siiresi veya
uriin/hizmetlerinize licretsiz erisim saglarsiniz. Genel olarak, Y onlara en az
iki kat daha fazla siire vermelidir.

Benim Goriisiim: Bu, hizmet garantisi gibidir, ancak uzatilmis isinize /
katiliminiza belirli bir siire baglar. Yani "sonsuza kadar" bor¢lu olmak
yerine, sadece ek bir Y siiresi boyunca bor¢lu oluyorsunuz. Bunun sihirli bir
sekilde ise yaradigini ve isletmeyi daha simirli bir siire i¢in kancada
tuttugunu gordiim, bu da yukaridaki "tamamen" Hizmet Garantisini
yapmadan Once baslamaniz i¢in daha kolay bir yer olabilir.

[Kosullu] Krediye Dayah Garanti

Miisteri  Ne Alr? Onlara odediklerini geri verirsiniz, ancak

sundugunuz herhangi bir hizmet i¢in kredi olarak.

Benim Goriisiim: Bu en 1iyi sekilde, begeneceklerinden emin
olmadiklar1 bir hizmetle ilgili anlasmay1 tamamlamak i¢in bir {ist satis
sirecinde kullanilir. Sahip olduklar1 seyi zaten seviyorlar, siz onlara daha
fazlasini satmaya calistyorsunuz. En kotii durumda, bunu zaten sevdikleri
seye uygulayabilirler. Boylece miisteriyle aranizdaki iyi niyeti korursunuz.

[Kosullu] Kisisel Hizmet Garantisi

Miisteri Ne Alir? X hedefine veya sonucuna ulasana kadar onlarla bire
bir, licretsiz olarak calisirsiniz.

Benim Goriisiim: Bu kesinlikle var olan en giiclii garantilerden biri.
Catlak bir hizmet garantisi gibi. Yine de kesinlikle kosullar eklemek
isteyeceksiniz: yirmi dort saat icinde yanit vermeleri gerekir, onlar



Onlara soylediginiz iriinler1 kullanmali, XYZ yapmalilar. Ancak bunu
yaparlarsa, onlarla bire bir calismaya devam edersiniz.

Bu, o6zellikle 6l¢ek biiytittiikce ve bir isletme sahibi olarak daha egitimli
hale geldikce giicliidiir. Satis ekibimden birinin "Alex teklifiniz doniisiim
saglayana kadar sizinle bizzat calisacak" dedigini hayal edebiliyor
musunuz? Evet, dogru. Ise yarardi. Aym zamanda tam bir kabus olurdu. Bu
ylizden muhtemelen soyle kosullar koyardim: "Yapimizi kullanarak mevcut
teklifiniz i¢in zaten 10.000 $ harcamis olmaniz, yiiriittiigiiniiz teklifin
potansiyel miisteri olusturmak icin olmasi ve licretsiz bir teklif olmasi
sarttyla. Bunlar, basarili olmama ihtimalini ortadan kaldiracak seyler.
Herhangi bir nedenle bu sartlara uymamis olsalardi, muhtemelen sadece
bakarak on dakika i¢cinde sorunlarini ¢ézebilirdim.

[Kosullu] Otel + Ucak Bileti Avantajlar1 Garantisi

Miisteri Ne Alir: Deger almazsaniz, lirliniiniizii ve otel + ucak biletinizi
geri 0deyecegiz.

Benim Goriisiim: Bu teknik olarak ilk 6rnegimizdeki "yan masraflarin
iadesi". Ben bunu atdlye calismalar1 ve yiiz yiize deneyimler i¢in ¢ok
seviyorum. Normalde etkinlik otel ve ucak biletinden daha pahaliya mal
olur, bu yiizden garantiye fazladan 1000 dolar eklemek gibi ama cok daha
somut. Insanlarmn hosuna gidecek kadar orijinal.

[Sarth] Ucret Odeme Garantisi

Miisteri Ne Alr? Onlarla yaptiginiz goriismeyi/oturumu degerli

bulmazlarsa, saatlik iicretlerini, bu ne olursa olsun, 6demeyi teklif edersiniz.

Benim Goriisiim: Bu da bir yan maliyet garantisidir, sadece ¢ok
orijinal bir garantidir. Birisi gergekten iicret Odemesini isterse, vergi
beyannamesini isteyin ve 1.960'a boliin (¢alisma saati sayisi



Bir y1l boyunca haftada 40 saat). Ancak geri 6deme isteyen hi¢ kimse bunu
gercekten yapmayacaktir, bu yiizden bunlardan birini asla vermek zorunda
kalmayacaksiniz. Hem de hig.

Hizmet Garantisinin [Kosullu] Serbest Birakilmasi

Miisteri ne alir? Onlar s6zlesmelerinden {icretsiz olarak ¢ikarirsiniz.
Benim Goriisiim: Bu, bir taahhiit veya iptal licretini gegersiz kilar.
Uygulanabilir taahhiitleri, sozlesmeleri veya maddeleri olan bir isiniz varsa,
bu giiclii bir garanti olabilir. Daha da 1yisi, eger sdzlesmelerinizi
uygulamayan bir is yapiyorsaniz, o zaman bu maddeyi ekleyerek
kaybedecek hig¢bir seyiniz yok demektir.

Garanti.

[Kosullu] Gecikmeli ikinci Odeme Garantisi

Miisteri Ne Alir? ilk sonuglarin1 elde edene veya elde edene kadar
onlar1 tekrar faturalandirmayacaksmniz. Orn: Ilk bes kilonuzu verin ... ilk
satisinizi yapin . . web sitenizi yayina alin, vb.

Benim Goriisiim: Bunu cok seviyorum, ozellikle de ilk sonucu almak
icin ¢ok sistematik bir silireciniz varsa. Potansiyel miisterinin hizli aksiyon
terimleriyle dustinmesini ve harekete ge¢mesini saglar. Ayrica ekibinizi
miisterinizi  harekete = ge¢irmeye odaklayacaktir. Bir miisterinin
aktivasyonunu (uzun vadeli elde tutmanin tahmini gostergesi) hangi metrik
veya eylemin sagladigini biliyorsaniz bu harika bir yontemdir.

Bu garantiyi bir¢ok kez basariyla kullandim.

[Kosullu] i1k Sonu¢ Garantisi

Miisteri Ne Alir? Ilk sonuglarma ulasana kadar yan masraflarini

(reklam harcamasi, otel vb.) ddemeye devam edersiniz. Ornek: Ilk satismiz1
14 giin i¢cinde yapmazsaniz, yapana kadar reklam harcamalarinizi biz
odeyecegiz.



Benim Goriisiim: Tipki gecikmeli ikinci 6deme gibi, sadece farkli bir
maliyet etrafinda odaklaniyor. Ben sahsen bu diizeni ¢ok seviyorum.
Herkesin ilk dolar1 kopriiden gecirmeye odaklanmasini sagliyor. Biri
karsiya gectiginde, ikincisi de kisa siire sonra geliyor.

[Anti-Garanti] Tiim Satislar Kesindir

Miisteri Ne Alr? Siiper 6zel, ¢ok degerli bir hizmete/iirline erigim.
Muhtemelen bu, bir kez goriildiigiinde bir daha goriillemeyecek veya bir kez
kullanildiginda geri alinamayacak ¢ok giiclii bir seydir. Ornek: bir web
sitesinde 6deme deneyiminizi iyilestirmek i¢in bir kod satir1. Birisi bu kodu
aldiginda, size 6deme yapmadan kullanmay1 deneyebilir. Ya da kizlari
tavlamak icin bir dizi agilis mesaji veya soguk miisteri adaylariyla
mesajlasmak i¢in  acilis  ciimleleri. Cok degerli olan ancak
goriildiikten/anlasildiktan sonra ¢alinmasi son derece kolay olan seyler.

Benim Goriisiim:_Bu, satisin ikna ediciligini ve {riin veya hizmetin
degerini artirabilir. Esasen misterinin bunu kullanacagin1 ve muazzam bir
fayda gorecegini ima eder, boylece isletmeyi savunmasizliga maruz birakir.
Zarar verici bir kabul olarak islev goriir. "Tiim satiglar nihaidir" politikamiz
var, ancak bunun nedeni iriinlimiiziin o kadar 6zel ve o kadar gii¢lii
olmasidir ki bir kez kullanildiginda bir daha kullanilamaz." Bir tiir garantiye
sahip olmak c¢ok standart oldugundan, bir garantiye sahip olmamak dikkat
cekicidir.

Bu nedenle, hiisniikuruntu yapmak yerine, bu seyin ¢ok i1y1 ¢alistigi ve
kopyalanmasinin ¢ok kolay oldugu gergegine egilin, tlim satislar1 nihai hale
getirmelisiniz. Bu pozisyonu alirsaniz size daha ¢ok inanacaklardir. "Size su
anda isimizde potansiyel miisteri yaratmak icin kullandigimiz tescilli
slirecimizi  gosterecegiz. Doniisim  hunilerimizi, reklamlarimizi ve
ol¢iimlerimizi. Isimizin i¢ isleyisini ifsa edecegiz, sonug olarak tiim satislar
nihaidir." Not: Burada giiglii bir nedene ihtiya¢ vardir. Kulaga ikna edici
gelen bir neden uydurun. Ne kadar ¢ok gercek pozlama gosterebilirseniz, bu
o kadar etkili olacaktir.



Anti-garantiler, ¢cok fazla ¢alisma veya Ozellestirme gerektiren yiiksek
biletli liriin ve hizmetlerde de ¢ok ise yarayabilir. "Bir adim atmadan once
garantiye ihtiya¢ duyan tiirden bir miisteriyseniz, ¢alismak istedigimiz kisi
siz degilsiniz demektir. Talimatlar takip edebilen ve daha baslamadan bir
cikis yolu aramayan, motive olmus kendi kendine baslayanlar istiyoruz.
Eger ciddi degilseniz, satin almayin. Ama eger ciddiyseniz, ¢ok para
kazanacaksiniz. " Bu 6rneklerden bir fikir edinmis olmalisiniz.

Zimni Garantiler: Performans Modelleri, Revshares ve
Kar Paylasim

Performans: A) ...Bana sadece satis basina $XXX / gosteri bagina $XXX 6deyin
B) Kayip Lb basina XX §

Revshare: A) En yiiksek gelirin %10'a B) %20 kar pay1 C)

Baslangictaki gelir artisinin %25'

Kar Pay1: A) Karin %X'i B) Briit Karin %X'i Oranlar: X'i

asarsa %10, Y'yi asarsa %20, Z'y1 asarsa %30

Bonuslar/Tetikleyiciler: Y gerceklestiginde X alirim.

Miisteri Ne Alr? Eger performans gostermezseniz, ddeme yapmak
zorunda degillerdir. Eger performans gosterirseniz, iicretiniz siz ¢alismaya
baslamadan once kararlastirilan bir anlasmaya gore belirlenir.

Benim Goriisiim: Performans, Revshare ve Kar paylart "kendi
baslarina" garanti degildir, ancak tiim niyet ve amaglar i¢in Oyledirler. Bir
revshare veya performans ortakligina girdiginizde zimni bir garanti vardir:
para kazanmazsaniz, bana 6deme yapmak zorunda degilsiniz. Bana gore bu,
en arzu edilen kurulumlardan biri olmasa da bir tanesidir. Birincisi, sizi
miisterilerinizin sonuglarindan sorumlu kildig1 igin. Ikincisi, diisiik
performans gosterenleri ayikliyor. Miisteri ve hizmet saglayici arasindaki
milkkemmel uyum, isbirligini ve uzun vadeli bir iligskiy1 tesvik eder. Ben
biiylik bir hayraniyim. Dezavantajlari ise izleme ve



Koleksiyon. Yani bunun bir yolunu bulabilirseniz... altin madenine
ulasmigsiniz  demektir. Bu, yazilimmmizi kullanan acentelerimize
ogrettigimiz teklifin bir pargasi. Vekalet modelinden performans modeline
gecmelerine yardimer oluyoruz ve bunu daha once bahsettigim Grand Slam
Teklifi'ne dahil ediyoruz. Sayisiz ajansin birka¢ ay i¢inde aylik 20 bin
dolardan 200 bin dolarin iizerine ¢iktigini gérdiim.

Ayrica bir revshare veya performans kurulumunu minimum ile
eslestirebilirsiniz. "1000$ ya da elde edilen gelirin %10'undan biiyiik olani
aliriz" demek gibi. Yani misteri herhangi bir nedenden dolayr para
kazanamazsa, bu en azindan hizmet maliyetlerinizi vb. karsilar.

Ya da ilk 3 ay icin aylik 1000 dolar alacagimiz1 ve sonrasinda %100
performansa gegecegimizi sOyleyebiliriz. Bu, baslamasi ¢ok zaman alan bir
kurulum i¢in ideal olacaktir.

Bu tiir teklifler, dl¢iilebilir sonuglara sahip oldugunuzda ise yarar.
Elbette daha giiclii olan, performans olmadan garantili 6deme yapilmamasidir.

Kendi Kazanma Garantinizi Yaratin

Riski tersine ¢evirmek, bir teklifin doniistimiinii artirmanin bir numarali
yoludur. Deneyimli pazarlamacilar garantilerini olusturmak icin en az
ciktilar kadar zaman harcarlar. Bu kadar 6nemlidir.

Yukarida listelenen tiim garantileri sahsen kullandim (sadece gordiigiim
ve begendigim otel ve telefon goriismesi harig). Ama siz de kendi
garantilerinizi yaratabilirsiniz! Onemli olan miisterinin en biiyiik
korkularini, acilarin1 ve algiladigi engelleri tespit etmektir. "Size 6deme
yaparlarsa ne olmasini istemezler? En ¢ok neden korkuyorlar?" Korkularini
bir garantiye donistiirin. Herhangi bir program veya hizmetle iliskili
zaman, duygu ve dis maliyetleri diisiiniin. Garanti ne kadar spesifik ve
yaratici olursa o kadar 1y1 olur.

Bununla birlikte, garantiler giiclendiricidir. Herhangi bir teklifin
cazibesini veya cekiciligini artirabilirler, ancak bir is yapamazlar. Garanti,
kot bir satis ekibini veya kotl bir {iriinii 6rtbas etmek i¢in kullanilirsa, ¢cok
sayida geri 6demeye neden olacak sekilde geri tepecektir. Hig 1yi olmaz.



Benim tavsiyem: Hizmet bazli garantiler satmaya veya performans
ortakliklar1 kurmaya baslayin. Bu, tiim satiglar1 nihai hale getirecektir
(boylece geri 6demelerden korkmazsiniz). En 6nemlisi, sizi miisterilerinizin
sonuglarina baglayacak ve diiriist olmanmiz1 saglayacaktir. Bu noktadan
sonra, ya bu garantiyi koruyun ve Olgeklendirin (gayet iyi) ya da hacmi
artirmak i¢in besin zincirinde daha az kisitlayic1 garantilere gecin.

Artik temel bir teklifimiz ve se¢ilmis garantilerimiz var.

Siradaki...

Simdi tek yapmamiz gereken bu yavru kopege bir isim vermek. Bir
teklifi dogru sekilde adlandirmak, reklamlarinizin ne kadar iyi doniistim
sagladigini, giden e-postalardan/soguk aramalardan/metinlerden ne kadar
bliyiik bir yamit aldiginizi ve organik yorumlardan ne kadar gelen yanit
aldigimizi belirler.

Bu 6nemli.

Bununla birlikte, size teklifiniz i¢in nasil sinirsiz isim veya "ambalaj
kagidi" olusturacaginizi gosterecegim. Bu sekilde, pazariniz ne kadar kiiciik
olursa olsun asla yorulmaz. Bu, her zaman yesil miisteri aday:1 yaratmanin
anahtaridir.

Ucretsiz Hediye # 9 BONUS: Benimle Kazandiran Bir Garanti Yaratin

Garantiler isletmeleri biiylitebilir ya da kiigtiltebilir. Dinamit gibidirler, bir uzmanin
elindeyse inanilmaz derecede giiglii olabilirler. Acquisition.com/training/offers
adresine gidin ve kisa bir egitim videosu izlemek i¢in "Garanti Olusturma "y1 se¢in,
boylece en kisa siirede daha fazla satis yapmak icin bunu isinizde kullanmaya
baslayabilirsiniz. Ayrica tiim degiskenleri diisiiniirken kullanmaniz igin Ucretsiz
Garanti Kontrol Listesi hazirladim. Her zaman oldugu gibi tamamen {icretsiz. lyi

eglenceler.
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TEKLIFIN GELISTIRILMESI: iISIMLENDIRME

Ortiik-egotizm etkisi: genellikle bize en ¢ok benzeyen seylere ve insanlara

cekiliriz.

M-A-C-1-C DepotiNE Formuca

L Ormanda kimsenin duymadigi bir agacin diismesi gibi, Grand Slam

Teklifine sahip olmak da kimse bunu 6grenmezse size para
kazandirmayacaktir. Bu yiizden

Hedefiniz, teklifinizi duyduktan sonra ideal potansiyel miisterilerinizin

harekete gececek kadar ilgilenmesi olmalidir. Teklifi dogru sekilde

adlandirmak bu stirecin ayrilmaz bir parcasidir.

Iste bir ornek. Diyelim ki "Ucretsiz Alti Haftalik Stres Atma
Miicadelesi" ve "Float Tank Merkezi Seans1" gordiiniiz. Ayni sey olsalar
da, sadece farkli sekilde adlandirilmis olsalar da, ilkine yamit verme
olasiliginiz ¢ok daha ytiksektir.

Simdi sorun su: Zaman icinde teklifler yorulur. Ve yerel pazarlarda
daha da hizli yorulurlar. Neden mi? Yerel bir pazarda, tiim niifusa ulagsmak
nispeten daha az maliyetlidir. Cogu platformda yaklasik 20 ABD dolar1
karsiliginda 1.000 kisiye ulasabilirsiniz. Dolayisiyla, adreslenebilir
bolgenizde 200.000 kisi varsa, hepsine bir kez ulasmak size yalnizca 10.000
dolara mal olacaktir.



Onemli uyari: Bir kitleye bir kez ulasmak hicbir sekilde bir teklifin
yoruldugu anlamina gelmez. Cogu insan bir tekliften ilk bahsedildiginde
farkina bile varmaz. Bu nedenle, ayni teklifler etrafinda yeni reklam 6geleri
(videolar, gorseller) ve yeni kancalar, hikayeler ve metinler olusturmaniz
gerekir. Teklifleri uzun siire kullanmaya devam edebilirsiniz. Ancak aylar
degil yillar siiren kullanimdan s6z ettigimizde, teklifler sonunda yorulabilir.

Zaman i¢inde teklifi yenilemek i¢in yeniden adlandirabilirsiniz. Bu tek
konsept size sonsuza kadar potansiyel miisteri saglayacaktir. Ciddiyim. Bu
yluzden dikkat edin. Asil teklifi degistirmiyoruz. Sadece ambalaj kagidini
degistiriyoruz.
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Eger bir paket teklif olusturduysaniz, sonugta hala ayni seyleri yapiyor

olacaksiniz.

sundugunuz {riinler, isim degisse de degismeden kalacaktir. Yine, sadece

ambalaj1 degistiriyoruz.
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CONT'P:\ NEX CGM?LETE’ TR A CONTRINE sz

Onemli Not: Bu bilesenlerin hepsi zorunlu degildir. Bir program veya
hizmeti adlandirirken genellikle ii¢ ila bes tanesini kullanirsiniz. Hepsini
sigdirabilirseniz harika olur, ancak muhtemelen isim ¢ok uzun olacaktir.

Ne kadar kisa ve vurucu olursa o kadar iyidir. Yani bu, kisalik ve
ozgiulliik arasinda bir dengedir.

Neyin ise yaradigii gercekten bilmenin tek yolu isimleri yazmak ve
test etmektir.

Simdi bilesenlerin iizerinden gegelim.

Yazar Notu: Pazarlama Teorisi

Eger benim segtifim M-A-G-I-C formiiliiniin arkasindaki kavramlar1 anlamak
isterseniz. Her biri kabaca su anlama geliyor: Dikkat (M-Miknatis), Ayrimcilik ( A-
Avatar), Ama¢ (G-Hedef), Zaman Cizelgesi (I-Aralik) ve Yontem (C-Konteyner).

Manyetik Bir '""Neden" Olusturun

Isme, insanlara promosyonumuzu "neden" yaptigimzi anlatan bir
kelime veya ciimleyle baslariz.

Insanlara bir kardeslik partisi planlayicis1 gibi diisinmelerini sdylemeyi
seviyorum. Ben iliniversitedeyken, bir keresinde bir adamin yirmilik disleri
cekildigi icin bir parti vermistik. Bunu sdylemek icin soyliiyorum. "Neden"
kelimenin tam anlamiyla her sey olabilir.



Inandigimiz siirece gergekten énemli degil. Hatta kardeslik &rneginde
oldugu gibi saka bile yapabilirsiniz. Ancak bu, asagidaki sorulardan
birine ya da her ikisine birden yanmit vermelidir: Neden bu harika teklifi
yvapiyorlar? veya Neden bu teklife yanit vermeliyim? /Bunda benim ¢ikarim
ne?

Ornekler: Ucretsiz, %88 indirim, Hediye; %88 indirim, [lkbahar, Yaz,
Okula Doniis; Biiyiik Acilis; Yeni Yonetim; Yeni Bina; Yildoniimii; Cadilar
Bayrami; Yeni Yil.

Not: Ucretsiz ve indirimli tekliflerden nasil para kazanilacagm Cilt III:
Para Modelleri boliimiinde ele alacagim.

Avatarmizi Duyurun

Bu bilesen ideal avatarimizi ortaya ¢ikarir: miisteri olarak kimi
aradigimnizi ve kimi aramadigmizi. Miimkiin oldugunca spesifik olmak
istersiniz ama daha fazlasim1 degil. Yerel bir bolgedeyken, basliginizi ne
kadar yerel hale getirebilirseniz, o kadar fazla doniisiim saglayacaktir. Yani
bir sehirle ugragsmayin, alt pazara veya hiper yerel bolgeye gitmeye calisin.
Baltimore degil, Towson, MD. Chicago degil, Hinsdale, vb.

Ornekler: Bee Cave Dis Hekimleri, Rolling Hills Anneleri, Tugla ve
Har¢ Isletmeleri, Salon Sahipleri, Emekli Sporcular, Brooklyn Mesgul
Y oneticileri

Onlara Bir Hedef Verin

Bu, potansiyel miisterinizin hayalindeki sonucu ifade ettiginiz yerdir.
Bu tek bir kelime ya da ciimle olabilir. Bir olay, bir duygu, bir deneyim
veya bir sonug, onlar1 heyecanlandiracak herhangi bir sey olabilir. Ne kadar
spesifik ve somut olursa o kadar 1yidir.

Ornekler: Agrisiz, Unliilerin Giilimsemesi, Birincilik, Asla Nefessiz
Kalmamak, Miikemmel Uriin, Grand Slam Teklifi, Kiiciik Siyah Elbise,
Karmmzi Ikiye Katlaymn, Ilk Miisteri, Yiiksek Bilet, 7 Rakam, 100 bin, vb.

Bir Zaman Arahgi Belirtin

Burada sadece insanlara beklemeleri gereken siireyi bildiriyorsunuz. Bu,
sonuglarinizin elde edilmesinin ne kadar siirecegine dair bir 6rnek verir.



Not: Herhangi bir tiir 6l¢iilebilir iddiada bulunuyorsamiz (gelir kazanimi
veya kilo kaybi gibi) cogu platform, bir garanti anlamina geldigi i¢in
basariya ulagsma siiresi belirtilen bu tiir mesajlar1 onaylamayacaktir. Bu,
belirli bir siire icinde bu sonucu elde edeceklerini ima eder ki bu da birgok
platform kuralina aykiridir. Bu nedenle, platformunuz izin vermedigi siirece
stire ile birlikte Ol¢iilebilir bir sonu¢ vermeyin. Bununla birlikte, siire bir
Grand Slam Teklifinin giiclii bir bilesenidir ve uyumlulukla ugrasmaniz
gerekmeyen her yerde kesinlikle kullanmalisimiz. Alternatif olarak, onlara
yardimcr oldugunuz hedef kendi basma bir "talep" degilse, o zaman
kesinlikle bir zaman araligi kullanmn. "10 giin i¢inde 10.000 $" ile "ilk
Satisinizi 10 Giin I¢inde Yapin."

Ornekler: AA Dakika, BB Saat, CC Giin, DD Hafta, Z Ay. "4 Saat"
"21 Giin" "6 Hafta" "3 Ay"

Bir Konteyner Kelimesi ile Tamamlayin

Konteyner kelimesi, bu teklifin bircok seyin bir araya getirilmesinden
olusan bir paket oldugunu ifade eder. Bu bir sistem. Metalastirilmis bir
alternatifle kiyaslanamayacak bir sey.

Ornekler: Challenge, Blueprint, Bootcamp, Intensive, Incubator,
Masterclass, Program, Detox, Experience, Summit, Accelerator, Fast Track,
Shortcut, Sprint, Launch, Slingshot, Catapult, Explosion, System, Getaway,
Meetup, Transformation, Mastermind, Launch, Game Plan, Deep Dive,
Workshop, Comeback, Rebirth, Attack, Assault, Reset, Solution, Hack,
Cheatcode, Liftoff, Etc.

Profesyonel ipucu: Kafiye Olusturmak i¢cin Zaman Bulun

Iyi kafiyeler insanlarm aklinda kalir. Oyunu kazanmak igin program adimizi
kafiyeleyin.

Kolay bir kisayol i¢in Google'a "kafiyeli sozliik" yazin. Not- Zorlamaya calismayin.
Bu bir gereklilik degil, sadece "sahip olunmasi giizel" bir sey.

Orn: Six-Pack Fast Track, 5 Giinliik Kitap Baski Sprinti, Marriage Thrive Deep
Dive, 12 Haftalik 2-Putt Kisayolu, 12 Aylik Borgsuz Sifirlama, Unlii Popo Kisayolu,
Get Some Ass Masterclass (sadece komik oldugunu diisiindiim), vb. Anladiniz siz onu.



Profesyonel ipucu: Aliterasyon

Aliterasyon, kelimelerin tiimiiniin (veya ¢ogunun) ayni harf veya sesle baglamasidir.

Kafiye olusturmaya alternatif bir yaklagim da programiniza isim verirken aliterasyon
kullanmaktir. Bu ¢ogu insan i¢in kafiyeden daha kolaydir. Yine, kafiye veya aliterasyon
kullanmaniza gerek yoktur. Zorlamayin.

Orn: Make Money Masterclass, Change Your Life Challenge, Big Booty
Bootcamp, Debt Detox, Real Estate Reset, Life Coach Liftoff, vb.

Tuhaf olabilirim ama teklifleri adlandirmak bu siirecin en sevdigim
kisimlarindan biri. Bir kez daha vurgulamak istedigim sey, ger¢ek para
modelinizin, fiyatlandirmamizin ve hizmetlerinizin biiylikk  olciide
degismeden kalacagidir. Ambalaji degistirmek sadece Grand Slam
Teklifinizin ne olduguna dair dis algiy1 degistirmek anlamina gelir.

Asagida, farkli sektorler i¢in adlandirilmis tekliflerden birka¢ Ornek
bulacaksiniz.

Saghk

o Ucretsiz Alt1 Haftalik Yalin Cadilar Bayrami
+ Miicadelesi 12 Haftalik Bikini Blueprint'te
%88 Indirim
+ Ucretsiz 21 Giinliik Anne Makyaji
+ 60 dakikalik Arkadaslariniz1 Kiskandiracak Model Sag
+ Sistemi Alt1 Haftalik Stres Atma Miicadelesi
(Ucretsiz!) 42 Giinde Agrisiz Egilin . . . Hizli lyilesme Yolu

L J

Doktorlar

+ 2.000 Dolar indirimli Unliilerin Giiliis

+ Dontistimi Lakeway Anneleri - Cocuklarinizin
Dis Tellerinde 1.500 Dolar Indirim

+ Lakeway Moms - Miikemmel Bir Giiliise 12 Ay (15 aile i¢in 1000 $
indirim)



L

Okula Déniis Ucretsiz Dis Teli Cekilisi

Biiyiik A¢ilis Ucretsiz X-Ray ve Tedavi - Aninda Rahatlama
Sirt Agrist Artik Yok! 90 Giinliik Yogun Hizli Tyilesme (%81
indirim!) Sikistklik m1? 1 $ Masaj Yeni Miisteri Yaz Ozel

L J

L

L J

Kocluk

* 5 Giinde 5 Miisteri Blueprinte

7F Ajansi 12 Haftalik

Yogunlastirilmis

* 14 Giinde Miikemmel Uriin Lansmaninizi
Bulune Spor Salonunuzu 30 Giinde
Doldurun (Ucretsiz!)

Bunlar1  siralamaya devam edebilirim, ancak umarim fikri
anlamissiizdir. Simdi Grand Slam Teklifiniz i¢in bunu denemenizin
zamani geldi.

Yine, basligin tiim giiclii bilesenlerini kullanmak zorunda degilsiniz. Ug
ila bes baslik kullanmak genellikle daha benzersiz ve cazip bir sey
yaratacak, kendinizi rekabet alanindan ayirmaniza ve tiklama ve etkilesim
alacak ve sonugta size para kazandiracak bir teklif olusturmaniza olanak
taniyacaktir.

Ayrica, bunlart M-A-G-I-C sirasina gére yapmak zorunda degilsiniz.
Size daha carpici geleni yapin. Bunu bir siire yaptiktan sonra, bazi
tekliflerin digerlerinden daha iyi doniisiim sagladigini goreceksiniz. Bu
dogaldir. Ve arada bir roket gibi firlayan bir isim alacaksiniz. Agikgasi
neden bazi isimlerin kazanip digerlerinin kazanmadigi konusunda higbir
fikrim yok. O yiizden bu konuda duygusal davranmayin. Denemeye devam
edin. Basarisiz olmaya devam edin. Sonra daha ¢ok deneyin. Basaracaksin.

Artik teklifiniz i¢in birkag ¢alisan adimiz olduguna goére, reklam
kampanyanizda en 1yi1 iki ila {i¢ adimzi kullanabilirsiniz. Kazanani hizlica
not edin, ardindan bunu yeni isimlerle test etmek icin bir kontrol olarak
kullanm. Iste bu sekilde tanitim yaparsiniz.



Profesyonel ipucu - Alt Ogeleri ve Bonuslar1 Adlandirin

Yiginnizdaki ve paketinizdeki her bir iiriin i¢in sihirli baghk formiilinii kullanin.
Sadece potansiyel miisterilerinizde yanki uyandiracak bir sekilde isimlendirerek
tekliflerinizin degerini otomatik olarak artiracaktir.

Yorgunluk Sunuldugunda Ne Olur?

Teklifleri pazarlarken, pazarin zevkleri zaman icinde degistikge zaman
icinde varyasyonlar yaratmaniz gerekecektir. Potansiyel misteri akisini
tutarh tutmak icin degistireceginiz seyleri su sekilde siralayabilirsiniz.

. Reklam 6gesini (reklamlarinizdaki gorseller ve resimler) degistirin
. Reklamlarinizdaki gévde metnini degistirin
. Baslig1 degistirin - teklifinizin "paketleyicisi"

. Ucretsiz 6 Haftalik Zayiflama Miicadelesinden Ucretsiz 6 Haftalik Tonlama
Miicadelesine

A W N =

. Tatil Aksamdan Kalmaligindan Yeni Yila Yeni Siz
. Teklifinizin siiresini degistirin
. Teklifinizin giliclendiricisini (licretsiz/indirimli bileseninizi) degistirin

o0 3 O D

. Para kazanma yapisini, potansiyel miisterilere sundugunuz
teklifler dizisini ve bunlarla iligkili fiyat noktalarin1 degistirin
(Kitap II)

Bu varyasyon c¢ergevesini takip ediyorum ¢iinkii c¢ofu zaman
degistirilmesi gereken ilk bir avu¢ 0ge oluyor. Tipik olarak, listenin en
altindaki hi¢bir seye dokunmadan tekrar tekrar degistirilmeleri gerekir.

Ornegin, reklamlar yoruldugunda tiim isimizi degistirmeyiz; sadece
aynt reklami farkli bir video veya gorselle tekrar yayinlariz. Bu ise
yaramadiginda, tekrar degistiririz. Sonunda reklamlarinizdaki kelimeleri
degistirmeniz gerekir. Ve siireci tekrarlaymm. Ancak o zaman ambalaji
degistirirsiniz.



Diyelim ki bir masaj merkezi icin Altt Haftalik Stres Atma
Miicadelesinden 42 Giinliik Rahatlatict Tatil Miicadelesine gectik. Ayni
temel teklif, sadece farkli bir ambalaj. Ardindan, elbette, teklifinizin
stiresini degistirebilirsiniz - alti haftadan 28 giine veya sekiz haftaya vb.
Listede ne kadar asagiya inerseniz, operasyonel olarak o kadar agir olur, bu
nedenle teklifinizi ¢esitlendirmenin daha Onceki "daha hafif" yollarim
gergekten tiikettiginizden emin olun.

Bir teklifi paraya doniistiirdiikten sonra nadiren degistirmeniz gerekir.
Sadece durulayin ve tekrar tekrar tekrarlaym. Bu zor olabilir ¢iinkii bizler
girisimciyiz ve degisimi severiz. Burada degisiklik genellikle verimsizlik ve
operasyonel siiriinceme yaratir ve size paraya mal olur. Bueno degil.

Bu nedenle girisimci ADD'nizi 6nce "ambalaj" iizerinde kullanin -
teklifin "gOriinlimii ve hissi" (metin, reklam 6gesi, bagliklar). Ardindan
teklifin mevsimselligini degistirin. Sonra da siireyi degistirin. Hala takilip
kaldiysaniz, {icretsiz veya indirimli olarak verdiginiz seyi degistirin.
Arkasindaki tiim makineyi yalnizca son ¢are olarak ve ¢ok 1y1 bir nedenle,
ozellikle de ilgi cekmeye basladiginizda degistirin.

Ama ilk ¢ekisi nasil elde edersiniz? Giizel soru. Ise yarama olasiligmmn
en yuksek oldugunu diisiindiigiiniiz teklif yapisim1 ve basligin1 deneyin.
Sonra da buna sadik kalin.

Ve ilk basta doniismezlerse, endiselenmeyin. Daha 1iyi olacaksiniz.
Cogu zaman, bu tiir modeller kullantyorsaniz, bircogu ise yarayacaktir. Bu
durumda, size en yiiksek getiriyi saglayana sadik kalin. Ayrica, is tiirliniiz
icin ¢ok fazla operasyonel zorluk yaratmiyorsa teklifler arasinda gegis
yapabilirsiniz.  Bu, nihai gii¢ pozisyonudur. Istediginiz zaman
oynayabileceginiz birden fazla "asiiz" vardir ve bu da pazarlamanizin daha
da yiiksek bir seviyede doniisiim saglamasini saglar.

Yazar Notu - Yerel isletmelerin Pazarlanmasi

Ironik bir sekilde, yerel isletme pazarlamasi ulusal diizeyde pazarlamadan hem daha
kolay hem de daha zordur. Calismaya baslamak daha kolaydir, ancak ¢alismaya devam
etmek veya Ol¢eklendirmek daha zordur. Bunun nedeni de yerel pazarlarda tanidik olana

giiven duyuldugu i¢in daha kolay olmasidir. Yani satis yapmak



Yerel bir pazarda daha yiiksek fiyatlarla kisi basi satis yapmak dogal olarak daha
kolaydir. Bu, potansiyel miisterilerinizin ¢ok daha yiiksek bir yilizdesini
doniistiireceginiz anlamia gelir. Bu d a pazarlamanin ¢ogu zaman ise yaramasini
saglar.

Yerel pazarlamanin dezavantaji, yerel bir igletmenin hizmet verebilecegi alanin
siirlt olmast nedeniyle tekliflerin hizla tiikenmesidir. Daha 6nceki bir kavrama atifta
bulunmak gerekirse, bir tugla ve harg icin TAM (toplam adreslenebilir pazar) yalnizca
yakinyarigcapidir (cogu zaman). Dolayisiyla, yaricap ne kadar kiigiikse, teklifler de
o kadar hizli yorulur. Bu, yerelin iki ucu keskin kilicidir.

Yerel isletmelerim varken tekliflerimi, basliklarimi ve reklam o6gelerimi hizla
cesitlendirmeyi 0grenmek, ulusal diizeyde reklamciliga gegisimi ¢ok daha kolay hale
getiren temel bir beceriydi. Dolayisiyla, yerel bir pazardaysaniz, teklifinizin deger
yigmini  degistirmeyeceginizi unutmayim. Sadece pazarlamadaki gériiniimiinii

degistireceksiniz.

Isimlendirme Ozeti

Dogru avatar1 isimize c¢ekmek i¢in teklifimizi uygun sekilde
adlandirmaliy1z. Insanlar bir kitab1 kapagina gore degerlendirir. Uriiniiniizii
veya teklifinizi yarim yamalak adlandirmak doniistimleri mahvedebilir.
Tembel isimlendirmenin kurbani olmaym. Uriin veya hizmet teklifinizi
adlandirmak icin buradaki adimlar1 izleyin ve ayni teklifin 2 kat, 3 kat veya
10 kat daha fazla yanit orani almasinmi izleyin. Gordiginiizde siz de
inanacaksiniz - ben inandim.

Teklifinizi Gelistirme Boliim Ozeti

Tebrikler! Teklifinizi nasil degerli kilacagimizi, hizmetlerinizi nasil
parcalara ayiracaginizi ve bunlari nasil daha degerli bir biitiin haline
getireceginizi buldunuz.

Daha fazla insanin teklifinizi satin almasin1 ve gercekten tiiketmesini
saglamak i¢in bir garanti eklediniz, boylece daha basarili olabilirler.

Daha fazla insanin arzu etmesini saglamak icin bunu aciliyet ve kitlikla sundunuz

Ve simdi teklifinizi dogru potansiyel miisterileri ¢ekecek sekilde adlandirdiniz ve
kotii olanlar1 uzaklastirir ve tiim bunlar herkesin anlayabilecegi biiyiik bir
vaat igerir.



Ancak ¢ok sey anlattik, bu yiizden miisteri ¢ekmenize ve teklifinizden
para kazanmaniza yardimci olmak icin Kitap II'ye ge¢meden Once size
hizl1 bir nefes vermek istiyorum.

Ucretsiz Hediye # 10 BONUS: Uriiniiniiz i¢in Miikemmel Ismi Yaratin

Uriiniiniizii dogru sekilde adlandirmak, avatarimizin iiriiniin onlar igin oldugunu,
degerli oldugunu ve sorunlarini ¢ézecegini bilmesine yardimci olur. Bunu benimle canli
olarak yapmak istiyorsaniz, Acquisition.com/training/offers adresine gidin ve kisa bir
egitim videosunu izlemek igin "Uriinleri Adlandirma" y1 secin, boylece en kisa
siirede daha fazla satig yapmak i¢in bunu isinizde kullanmaya baglayabilirsiniz. Ayrica,
ekibinizle birlikte kullanmaniz ve yeniden kullanmaniz i¢in iicretsiz bir Adlandirma

Formiilii Kontrol Listesi hazirladim. Promosyonlari adlandirmak i¢in de ise yarar. Her

zaman oldugu gibi tamamen {icretsiz. Iyi eglenceler.



BOLUM V.UYGULAMA



BUNUN GERCEK DUNYADA NASIL GERCEKLESTIRILECEGI
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ILK 100.000 DOLARINIZ

"[lk 100.000 dolar ¢ok zor ama bunu yapmak zorundasiniz. Ne yapmaniz gerektigi
umurumda degil - her yere yiiriimek ve kuponla satin alinmamis hichir seyi yememek
anlamina geliyorsa, 100.000 8' a ulasmann bir yolunu bulun. Ondan sonra gazi biraz

azaltabilirsin.”

- CHARLIE MUNGER, BERKSHIRE BASKAN YARDIMCISI
HATHAWAY

Mart 2017.

Kalbim hizla atiyordu. Her bir atigin gogstimde carptigini
hissedebiliyordum. G6zyaslarina yol agacagini bildigim bogazimdaki
diigtimi savusturmak i¢in ¢enemi siktim. Teslim olmak istedim. Yillarin
duygulan yiizeyin altinda siselenmisti. Yillarca gercekligimi ve basari
eksikligimi gérmezden gelmistim. Yillarca sadece ilerlemeye odaklanarak
nasil hissettigimi erteledim. Uzerimdeki baski
ylizeyde. Bunu
hissedebiliyordum.
"Basardik," dedim.
Leyla, simdi karim, bana bakti. Mutfakta yemek yapiyordu ve elinde
spatulayla durdu. "Ne demek istiyorsun?"
"Basardik. 100 bin dolara ulastik." Kelimeleri zar zor soyleyebildim
clinkii gozyaslarimin sesimdeki titremeye karigmasini istemiyordum.



"Gelir gibi mi?"

"Hayir. Kisisel banka hesaplarimizdaki

gibi." "Vay anasmi gercekten mi?! Bu

inanilmaz!!"

Ocaktaki yemegi umursamadan bana dogru kostu ve elinde spatula
oldugu halde kollarii1 boynuma doladh.

"Seninle gurur duyuyorum"

Beni sikti. Kollarina yigildim. Sanki viicudumda tutundugum tiim
diiglimler bir anda erimisti. Kendimi zar zor zapt edebiliyordum. Ama
tekrar disiindiiglimde, hissettigim sey mutluluk degildi. Rahatlamayda.
Korkudan giivenlige ge¢cmistim. Her giin basarisiz oldugumu hissetmeyi,
calismamin ve c¢abalarimin higbir ise yaramadigimi gormeyi bir hayali
gerceklestirmeye degismistim. Siirekli endise ve "ne yapacagiz" korkusu
nihayet yerini baska bir seye birakmisti. Sonunda kendime bir seyler
hissettirecek zamanim oldu.

Hayatimin bu "miicadele" boliimiiniin nihayet bittigini

hissediyordum. "Bak," dedim. "Bu ger¢ek"

Basimi Leyla'nin kollarindan disar1 uzattim. Gozlerinin i¢ine bakmak
istemedim ¢ilinkli bunun beni ugurumun kenarina getirecegini biliyordum.
Telefonumu ¢ikardim ve aramiza koydum. Ikimiz de kisisel banka hesap
bakiyemizin oldugu hareketsiz ekrana baktik.

$101,018

Bakislarimiz yeni, paylasilan bir ger¢ekligi dogrularken kesintisiz kaldi.
Bu bir illiizyon degildi. Gelir degildi. Hala isletme hesabinda duran, ancak
daha sonra ongoriilemeyen bir acil durum nedeniyle ¢ekilecek olan "kar"
degildi. Bir borcu 6demek i¢in kullanilmas1 gereken "ayrilmis" bir para
degildi. Bizim paramizdi. Gergekten.

"Bebegim," dedim. "Her seyi berbat edip ili¢ yil boyunca tek bir dolar
bile kazanmasak yine de sorun olmaz."

O zamanlar yillik 33.000 $, mevcut harcamalarimizla {i¢ yil ve biraz
daha fazla yasamamiz i¢in fazlasiyla yeterliydi.



Yillar stiren inisler ve cikislar. Yillarca ig(ler)ime para yatirdim, ancak
bu paranin genel giderler, maas bordrolar1 ve hatalar yiiziinden yok olup
gitmesini izledim. Yillarca siiren seminerler, kurslar, atolye calismalari,
kocluk programlari, beyin firtinalari ...

F-I-N-A-L-L-Y zenginlige doniismiistii. Kendimi yeni bir diizleme gegmis
gibi hissediyordum. Servetimdeki goreceli artis hi¢ hissetmedigim kadar
fazlaydi.

Bankadaki on milyonlarca dolarin ardindan, hayatimda hissettigim en
zengin donemdi ve hala da oOyle. Bu, bir 15 insam1 ve girisimci olarak
hayatimin bir sonraki boliimiiniin baslangiciydi.

Bazi insanlar oraya hizli ulasir. Bazilar1 yavas yavas ulasir. Ama pes
etmediginiz siirece herkes eninde sonunda oraya ulasir. Ilerlemeye devam
edin. Ayaga kalkmaya devam edin. Bunun olabilecegine inanmaya devam
edin.

Ve olacak.

Ozetle

Cok sey konustuk. Bilginin yerlesmesi, konsolide edilmesi ve
yeniden ifade edilmesinin 6nemli oldugunu diisiiniiyorum. Dolayisiyla bu,
simdiye kadar neyi neden 6grendigimizi 6zetlemek icin "pecetenin arkas1"
madde listesi.

1. Bu pazarda neden bir meta olmamaniz gerektigini ele aldik.

(\®)

. Neden normal veya biliyiiyen bir pazar segmelisiniz ve nisler
neden size zenginlik kazandirir?
. Neden ¢ok para talep etmelisiniz?
. Dort temel deger faktoriinii kullanarak nasil ¢ok para kazanilir?
. Bes adimda deger teklifinizi nasil olusturabilirsiniz?
. Deger nasil y1gilir, nasil sunulur ve nasil karli hale getirilir.
. Katlig1 kullanarak talep egrisini kendi lehinize nasil kaydirabilirsiniz?
. Alicilarin eylem esigini diistirmek i¢in aciliyet nasil kullanilir?

O 00 3 &N i W

. Teklifinize olan talebi artirmak i¢in bonuslar stratejik olarak
nasil kullanabilirsiniz?
10. Yaratici bir garanti ile alici riskini nasil tamamen tersine ¢evirebilirsiniz?



11. Avatarmizla rezonansa girecek sekilde nasil isimlendirilir.



Artik degerli, yiiksek marjli, metadan arindirilmis bir grand slam
teklifiniz var. Bu, harika bir isin ilk yapr tasidir - insanlarin umutsuzca
istedigi ve sorunlarini gercekten ¢ézen bir iiriin veya hizmet. Bir¢oklar i¢in
bu, daha ytiksek fiyatlarla, daha fazla karla ¢ok daha fazla satis yapmak icin
yeterli olacaktir. Ilk gercek grand slam teklifiniz sizi ilk 100.000 $'niza
ulastirabilmelidir. Digerleri icinse daha fazlasini isteyeceksiniz. Bu da bir
kapitalist olarak yiizde 100 hakkinizdur.

Bir satin alma makinesini kdrli bir sekilde insa etmek i¢in ¢ok daha
fazlas1 var. Hepsini tek bir kitapta ele alamazdim. Size olan saygimdan
dolay1, bunu kapsamli ama ydnetilebilir hale getirmek istedim. Bununla
birlikte, bir sonraki kitap tam olarak buna adanmustir - daha fazlasini elde
etmek - miisteri adaylart olusturarak. O kitapta, kdrli bir sekilde nasil
misteri kazanilacagini tam olarak agiklayacagim. Yani, promosyonlarinizi
dogru yapilandirirsaniz, bir daha asla yeni bir miisteri i¢cin 6deme yapmak
zorunda kalmazsiniz. Acquisition.com Cilt II'nin konusu bu.
$100M: Kursun Uretimi.

Son Diisiinceler

Girisimcilik beceriler, inanglar ve karakter 6zellikleri edinmekle

ilgilidir. Ilerlemek igin hangi beceri, inang ve karakter zelliklerinden
yoksun oldugumuzu belirlememiz gerektigini diistiniiyorum. Cogu zaman,
sadece gelismemiz gerekir. Bunu yapmanin tek yolu da deneyimlerden
ve/veya yliksek kaliteli kaynaklardan 6grenmektir. O zamanlar benden
ileride olan insanlardan korkung tavsiyeler aldim. Tecriibe en iyi 6gretmen
olsa da, en nazik 6gretmen degildir.

Urettiklerimin, girisimcilik yolculuguma cikarken umutsuzca ihtiyag
duydugum rehberligi saglamasi en icten dilegimdir. Ve keske hepsini tek
bir kitapta ele alabilseydim (benim ve sizin iyiliginiz i¢in). Ancak, keske
yapabilseydim dedigim hizmeti size yapmak i¢in bunu yapamam. Seytan
ayrintida gizlidir. Milkkemmellik, bilgi derinliginde ve niianslarda
mevcuttur. Biiyiikleri digerlerinden ayiran sey budur. Umarim irettigim
tim iceriklerde, tim fark: yaratan bu ayrinti ve niiansa olan bagliligimi
goriirsiintiz. Bu dersler zor kazanild.



Umarim teklifler serimin bu ilk boliimiinii begenmissinizdir. Yukarida
da belirttigim gibi, potansiyel miisteri yaratma konusuna odaklanacagimiz
ikinci cilde gegmeden Once, basladigimiz yere geri donmek istedim. Bu
kitab1 okuduktan sonra umarim

1. Ilk Grand Slam Teklifinizi olusturma yolunda ilerliyorsunuz. Ya
da en azindan, teklifinizde eksik olan bilesenleri alarak pazariniz
icin daha cazip hale getirebilirsiniz.

2. Bu kitabin bagindan beri verdigim sozii yerine getirdim: iki ya da
lic saatinizi buraya ayirmak size yapabileceginiz diger her seyden
cok daha yiiksek bir getiri saglayacaktir.

3. Umarim karsiliginda sizden en ¢ok deger verdigim seyi, yani
giiveninizi kazanma yolunda kiiciik bir adim atmis olurum.

Son olarak, umarim bu kitap diinyayi iyilestirmek i¢in kii¢iik bir ¢entik
acar clnkii kimsenin bizi kurtarmaya gelmeyecegine inaniyorum.
Girisimciler olarak daha 1yi bir diinyaya giden yolda inovasyon yapmak
bizim elimizde. Ve bu benim hayatimi adamak istedigim bir sey. Umarim
siz de Oyle yaparsiniz.

Ilginiz igin minnettarim. Herhangi bir seye verebilirdiniz ama bana
yatirim yapmay1 tercih ettiniz. Bunu biiyiik bir saygiyla karsiliyorum. Bu
ylizden, i¢tenlikle, tesekkiir ederim.

Ac kal, Alex

Not - (asagidaki altin bilete bakiniz)

ALTIN BILET: BiRINI KABUL ET

Yilda 3 milyon dolardan 50 milyon dolara kadar is yapiyorsamz ve isinizi
Olceklendirmek icin bire bir yardimim istiyorsamiz Acquisition.com'a gidin.
Ozellikle hizmet, egitim, 6gretim, damismanlik, tugla ve har¢ veya nis lisanslama
sirketlerinin yalnizca bir kez zengin olmak zorunda kalacaklart kadar karli bir
sekilde olceklenmelerine yardimer oluyoruz. Ben "ilk dolarinmizi kazanin" diyen kisi
degilim, "kazanmaniz gereken son dolar1 kazanin" diyen kisiyim. Eger bu kulaga



Sizin gibi, sitemden bana nasil ulasacaginizi ve bir goriisme ayarlayacaginizi
anlayacak kadar bilgilisiniz. Sizinle tanigmayi, isiniz hakkinda bilgi almay1 ve yardimci
olup olamayacagimizi gormeyi ¢ok isterim.

Daha hizh biiyiimeye karsi ¢cikar miydimz? Eger degilse...
BiR SONRAKI KITAP. Acquisition.com Volume II Lead Generation adli bir
sonraki kitabima go6z atabilirsiniz. Bu kitap.... miisteri aday1 yaratma konusunu ele

aliyor. Bu kitaptaki adimlart izlerseniz (6zellikle simdi olusturdugumuz teklifle
donanmis olarak) yeni miisterileriniz asla tiikenmeyecek. Son adinin bu olup
olmadigindan emin degilim (hala diizenleme asamasinda), ancak adimi aratirsaniz
bulabilirsiniz. Ayrica biiyiikk olasilikla Acquisition.com sitemde de bulabileceksiniz
(umarim).

AUDIOBOOK. Dinlemeyi ve tiim kitaplarimzi referans olarak yaninizda

bulundurmay1 seviyorsaniz (ben dyle yapiyorum) amazon'dan herhangi bir kitabimin
veya tiim kitaplarimin sesli ve kindle versiyonunu alabilirsiniz. Oziimseme ve
tiketim hizimi artirmak igin ayni anda okumayi ve dinlemeyi seviyorum. Kitap
isimlerini arattiginizda her ikisi de karsiniza ¢ikacaktir.

PODCAST. Dinlemeyi seviyorsaniz, hedeflerinize daha hizli ulagabilmeniz igin
taktiksel dersler (basarisizliklardan 6grenilen) veren kisa boliimleri ayarlayabileceginiz
"Oyun" adh bir Podcast'im var. Podcast'e buradan goz atabilirsiniz: alexspodcast.com

YOUTUBE. Haftada birkag¢ kez yeni egitimler igeren bir Youtube kanalim var:
bulmak i¢in adimi "Alex Hormozi" olarak aratmaniz yeterli.

IG. Daha kisisel seyleri seviyorsaniz beni IG'de takip edebilirsiniz: @hormozi





