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Benim bu mesleği öğrenmek, görevimi ifa etmek adına ken-
dimi göstermem için fırsat veren; Sn. Mehmet Eraydın, Sn. 
Yunus Kınam, Sn. M. Arif Karakaya, Sn. Haluk Başer, Sn. 
Ahmet Tayakısı’na. Anne ve Babama, beni sürekli motive 
eden, destekleyen, her daim bana inanan eşim Aynur Uç-
tu’ya, beni üzmeyen ve problem çıkartmayan çocuklarım 
Burcu, Mertcan ve Yiğitcan’a
Samimiyetini ortaya koyan sevgili dostlarım ve iş arkadaş-
larıma ayrı ayrı teşekkür ederim.
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Perde deyince akla Tiyatro gelir ve aslında hayat bir tiyat-
rodur. Sinema, dizi gibi görsel sanatlar icra edilirken oyun-
cular hata yapabilir ve kamera tekrar çekim yapar. Bir bant 
veya CD’ye kayıt yapılır, sonra Tv’de veya sinemada bizle-
rin karşısında oynatılır.
Bu dizi veya sinemada rol alan sanatçılar bizi görmez biz 
onları görmeyiz sadece oynadıkları oyunu seyrederiz. La-
kin Tiyatro sanatçıları oynayacakları oyuna ait senaryoyu 
ezberlemek ve tekrarı mümkün olmayan canlı, kanlı seyir-
cinin önünde minimum hata ile oyununu sergilemek zo-
rundadır.
Perdenin önündeki diğer bir meslek grubu da Satıcılardır.
Satıcılarda minimum hata ile canlı kanlı insanlara satacak-
ları ürünü anlatır, onları ikna etmek için çaba sarf eder ve 
hep perdenin önündedir.
Firmaları bir tiyatro gibi düşünürsek perdenin arkası ima-
lat/mutfak, perdenin önü oyunun sergilendiği satış, pa-
zarlama faaliyetidir.
Bu kitap Satıcılık mesleğine yeni başlamış, kişisel gelişime 
ihtiyaç duyan veya yeni mezun olmuş iş tercihi yapacak 
genç arkadaşlara kılavuz olacağı ve ışık tutacağı düşünü-
lerek yazılmıştır.
Bu Kitap; özellikle teknik dil kullanılmadan yalın ve anla-
şılabilir dilde kaleme alınmıştır.
Değerli okuyucu: Bu kitabı sabırla okuduğunuzda ortaya 
çıkartmak istediğim resmi göreceksiniz. 

“Sen bu hayat kabuğunu kırarsın” Yeterki inan 
Saygılarımla 
Murat Uçtu 
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