OKYAR GOKPINAR VE KAR KOPRUSU

Okyar Gokpinar’in kitabinin reel sektorel deneyimle ya-
zilmis ender kitaplar arasinda yerini alacagina inaniyorum.
Satisin hizli hali olan hizli titkketim triinleri sektoriindeki sa-
tis deneyimlerini yazan Okyar, 6nemli bir katkida bulunmus
olacak.

[s hayatinda iki tiir profesyonel oldugunu diisiiniiriim. Bi-
rincisi isini yapan, ikincisi isini yapan ancak yaptig is tizerine
diisiinen, daha iyi nasil yapilacagini arastiran, isini yaparken
¢ikarimlar yapan ve yorumlayanlar. Bu ikinci grup daha az-
dir ama kitap yazarlari, egitimciler ve danigmanlar genelde bu
gruptan cikar.

Okyar da bu ikinci gruptan biri olmug. Okyar’la tanigma-
miz kitabimi okumasi sayesinde oldu. Kitabimla ilgili diisiin-
celerini paylasan bir linkedin mesajindan sonra tanistik ve
daha ilk goriismemizde dahi derin ve doyurucu bir sohbet
yaptik. Satis ve pazarlamaya dair tespitlerimiz, yorumlarimiz,
¢ikarimlarimizin ortakligini goriince ortak projeler yapma ka-
rar1 aldik.

Okyar, Hizli Tiiketim Uriinleri sektoriine iligkin bir kitap
calismasini tamamladigini soylediginde ¢ok merak etmis ve
hemen okumak istemistim. Kitab: okumay1 beklerken Okyar,
kitabin editorliigiinti tistlenmemi istedi. Okyar’in bu istegin-
den onur duydum ve bu gorevi biiyiik bir memnuniyetle yeri-
ne getirmeye ¢aligtim.
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Bu kitap Hizli Tiiketim Uriinleri sektoriindeki satig hakkinda
olmakla birlikte satis siirecinde araci kanallar kullanan her sek-
tore hitap etmektedir. Ama sektorii ne olursa olsun her satis ele-
maninin ve satis yoneticisinin ilgisini ¢ekecegine inanryorum.

Kitab1 okurken, yazarinin satis operasyonu yapan biiyitk
bir sirketin st yoneticisi olarak gorev yaptigini ve ¢alistig
sirketlerin ciro ve pazar payi artigina ciddi katkilar1 olan bir
yonetici oldugunu unutmamanizi 6neririm. Okyar, ciro ve
karlilik arttiran satig uygulamalarini birinci elden anlatmakta-
dir. Siiregler, yontemler ve teknikler konusunda sonug alinmis
uygulamalar kitabin ana konusudur.

Okyar, yillardan beri satis siirecinde yasadigi problemler
ve sikintilara dair aldig1 notlardan yararlanarak kitabini yaz-
digini ifade ediyor. Bu deneyimleri okurken bunu siz de his-
sedeceksiniz.

Kitapta beni ¢ok sasirtan ve cok begendigim, ¢arpici ve 6zgiin
¢ikarimlar ve yaklagimlar oldu. Bu yonii ile kitabin okuyucula-
rinin mesleki vizyon ve i¢goriilerini gelistirecegine inaniyorum.

Satis elemanlary, kitapta satis siireci ve satisin mantigi konu-
sunda pratik oneriler bulacaklar. Satis yoneticilerinin ise ekip-
lerine anlatmakta zorlandiklar1 konular1 metodik bir sekilde
nasil anlatacaklarina dair bir yaklagim bulacagina inaniyorum.

Kitap, satis1 sadece sirket cephesinden degil ayni zaman-
da distribiitér cephesinden de ele aliyor. Distribiit6lerin nasil
caligmasi gerektigini, ciro ve karlilik artis1 i¢in nelere dikkat
etmesi gerektigini anlatan boliimlere Okyar genis yer vermis.
Bildigim kadari ile kitap bu yonii ile bir ilki temsil ediyor.

Bu kitapta, higbir kitap ve egitimde bulamayacaginiz bilgi-
ler bulacaksiniz. Bu yonii ile biiyiik bir boslugu dolduracagina
inanryorum.

Faruk SENER

Pazarlama Danigsmani
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