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ICINDEKILER

P'ler Yetersiz
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Calisma Konusu: Tide Ne Yapilmali?
Detaylara Giris

Yayilmay1 Basaran Fikirler Kazanir

Biytk Yanlg:

Sizi Kim Dinliyor?

Hile Yapmak

Kimin Umurunda

Butin Musteriler Ayni1 Degildir

Biuiyik Rakamlarin Kanunu

Calisma Konusu: Chip CONLEY

"INEK"le Ilgili Dikkat Etmeniz Gereken Sorun
Lideri Takip Et

Ornek Olay : Aeron Koltugu

Distinceler, Kazanclar ve Mor Inek

Ornek Olay: Dinyadaki En Iyi Firinc

Kitle Pazarlamacilar: Olgmeyi Sevmezler
Ornek Olay : Logitech

Inekler Aleminde Kazanan Kimdir?

Ornek Olay : Yeni Bir Kivi Cesidi

Inek Olmanin Faydalan

Ornek Olay : Italyan Kasab

Wall Street ve Inek

'Fark Edilir'in Zitt1

Sisenin I¢indeki Inci

Parodi Paradoksu

72 Pearl Jam AlbUimu

Ornek Olay : Curad

Oraya Otur, Hi¢ Birsey Yapma

Ornek Olay : Birlegik Devletler Posta Hizmetleri
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'"Tadi tavuk gibi' lafi bir iltifat degildir

*kkhkkkhik

'Kimse artik eski fikralara giilmiiyor' Max Godin

*khkhkkkhik

Siz bir tiikketim 6tesi miisterisiniz. Thtiyacimz olan her seye sahipsiniz, Ve
istediginiz her seye, Zaman harig.

*kkkbkkik

'Pazarlama, pazarlama departmanina birakilmayacak kadar 6nemli bir istir.'
David Packard

*khkkbikhk

'Kesfedilebilecek her sey kesfedildi.'
Charles H. Duell, 1899,
ABD Patent Komisyonu Uyesi
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P'LER YETERSIZ

Pazarlamacilar, yillardir pazarlamanmin 5 P'sinden bahsedip dururlar. (Ashnda
5'ten daha fazla sayida P vardir ama herkes bunlar arasindan kendi favori 5
P'sini secer). Bazilar1 sunlardir :

»  Uriin (Production)

- TFiyatlandirma (Pricing)

+  Promosyon (Promotion)

+  Konumlandirma (Positioning)
- Bilinir olma (Publicity)

+  Ambalaj (Packaging)

+  Izin alma (Permission)

Bu, pazarlamanin kontrol listesidir; iginizi dogru yapip yapmadiginizdan emin
olmanmin hizli bir yolu ve insanlarin fabrikanin heniiz Urettigi bir urina
almalarim1  saglama konusunda ne durumda oldugunuzu anlamanizi
kolaylastiracak bir yoldur. Eger bu elemanlar birbirleriyle uyum ig¢inde
islemezlerse (6rnegin, yetiskinlere pazarlamaya calistiginiz ezme yiyeceklerin
tadi bebek mamas: gibi ise), pazarlama mesaj1 bulaniklasir ve etkisizlesir.

Bu liste pazarlamanin kesinlikle igleyecegini garanti etmez ama islerin
yurimesine yardimci olan bir geydir. Eger biltin P'lerinizi dogru sekilde
kullanirsaniz, basarisiz olma olasiliginiz diser.

Ama artik rahatsiz edici bir durum var. Clnki ne yazik ki; P'ler artik yeterli
degil. Iste bu kitap, yeni P hakkindadir; bu P birdenbire olaganiistii 6nem
kazanmigtir.
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YENI P

Yeni P "Mor Inek' tir. (Mor Inegin Ingilizcesi "Purple Cow" P harfi ile basladig
icin secilmistir.)

Birkag yil 6nce ailem ve ben Fransa lizerinde seyahat ederken, otoyolun hemen
yanindaki yemyesil c¢ayirlarda otlayan inekleri goriip, bu masals1 glzellik
karsisinda kendimizden gec¢mistik. Kilometreler boyunca, hepimizin goézleri
disaridaydi ve etrafimizdaki her seyin muhtegsemliginden biiytilenmistik.

Sonra, 20 dakika icinde, inekleri gérmezden gelmeye basladik. Gordiigiimiiz yeni
inekler ilk gordiiklerimizin aynisiydi ve basta bize sasirtici gelen sey simdi
siradandi. Hatta siradan olmaktan da kotiisti sikiciyda.

Onlar bir siire gordiikten sonra, inekler artik sikicidir. Harika inekler de olsa,
cekici inekler de olsa, miikemmel kisiligi olan inekler de olsa, piril piril inekler de
olsa, hala sikicidarlar.

Mor bir inek harig. Iste bu ilging olabilir, (sadece bir siireligine)
Mor Inegin 6zelligi dikkate deger olmasidir.

Bu kitap farkh ve dikkate deger olmanin nasili, nedeni ve ne oldugu tzerindedir.
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KOYU RENKLE YAZILMIS SOZCUKLER VE BAZI DEYISLER

Farkh olan bir sey konusulmaya degerdir. Dikkate degerdir. Istisnadir. Yenidir.
O bir Mor Inek'tir. Sikic1 bir seyse fark edilemez. Ciinkii o, kahverengi inektir.

Farkl pazarlama, triin ya da hizmetiniz ile ilgili 6zellikleri dikkate deger hale
getirme sanatidir. Bir son dakika eklemesi olarak pazarlama igslerine girismek
degildir. Farklh pazarlama, eger sunus tarzimiz farkli degilse irtin ya da
hizmetinizin goriilemeyecegini anlamaktir.

TV endiistrisi dongiisii, miisterinin talebi, TV reklami ve her yere yatirim yapip
strekli buytiyen ve pazarlama masraflar: siirekli artan firmalar arasindaki ortak
yagsam 1iligkisi olarak tanimlaniyordu.

Tiketim 6tesi miisteri, bir seyleri satin alma eyleminden uzaklasmls kigidir.
Ihtiyactmiz olan her seye sahibiz. Istedifimiz ¢ok az sey var ve sizin uzun
calismalar sonucu bizim i¢in yarattigimiz {rlinleri incelemeye zaman
ayiramayacak kadar megguliiz.

Pazarlama departmani, yeni tamamlanmig bir iriin ya da hizmeti alir ve kendi
cikarlarini hedef kitle ile uyusturmak i¢cin para harcar. Bu yaklasim artik ise
yaramiyor.

Gunlimiuzde artik, Kkitlelere dogrudan pazarlama yapmakla bir yere
varamayacagimiz noktasina geldigimize inaniyorum.

Bir ¢ok trunin fark edilemedigi bir diinya yarattik. Geg¢tigimiz 20 yil boyunca,
akilli 1s diinyas1 yazarlar1 bize siurekli, pazarlama dinamiklerinin degisiyor
olduguna isaret ettiler. Pazarlamacilar, bu fikirleri okudular ve aralarinda
tartigtilar ve hatta bazilarini kullandilar bile. Ama, geleneksel pazarlama
yaklagimlarinin modas1 ge¢gmis olsa da, eski pazarlama stratejilerini uygulamaya
devam ettiler. Yiz yillik pazarlama teorisi artik son buldu. Getirilen alternatif
yaklagimlar ise bir yenilik degildir, aksine daha onceleri kullanmay1 biraktigimiz
diistincelerdir.

Bu kitap, yarattiginiz her seyin i¢cine neden Mor inegi koymaniz gerektigini, TV
ve diger kitle iletisim araclarinin neden artik gizli silahiniz olmadigini ve
pazarlama uzmanliginin neden sonsuza kadar degistigini anlatmaktadar.

Reklami1 birakin, simdi yenilik¢i olma vakti...
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ONCE, SIMDI VE SONRA

Reklamdan o6nce, kulaktan kulaga diye bir kavram vardi. Herhangi bir problemi
cozebilen lrin ya da hizmetten insanlar birbirlerini haberdar ederdi ve boylece o
Urlin ya da hizmet satilirda.

Pazardaki en iyi sebze saticis1 herkes tarafindan bilinirdi ve bunun i¢in tezgahi
her zaman dolu olurdu.

Reklam devrinde, artan gelirler, bununla baglantili olarak doymak bilmeyen
miusteri talepleri ve televizyon ve Kkitle iletisim aracglarinin giiciinin
kombinasyonu sihirli bir formiil yaratt: : Eger miisteriye (ama her tiir miisteriye)
dogrudan reklam yaparsaniz, satiglar artar.

Dogru reklam ajansi ve dogru sermayedar arasidaki isbirligi, bir sirketi hayal
edebileceginiz kadar buyttebileceginiz anlamina geliyordu.

Reklam devrinden sonra ise, neredeyse basladigimiz noktaya geri dondik. Ama
Urlinlerimizin taninmasi i¢in yavas ve zor olan kulaktan kulaga metodu yerine,
yeni kanallarimizin giici orijinal bir fikrin, toplumun segmentleri arasinda bir
roket hiziyla yayilmasina olanak saghyor.

Pazarlamacilar olarak, artik eski seylerin ise yaramadigimi gordik. Ve bunun
sebebini de biliyoruz : Clinki bir misteri olarak, reklamlara dikkat edemeyecek
kadar mesguliiz, ama herhangi bir ihtiyacimizi karsilayacak iyi bir sey
bulabilmek konusunda da garesiziz.
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DILIMLENMIS EKMEK BULUSUNDAN BERI
ORTAYA CIKAN EN BUYUK SEY

1912 yilinda, Otto Frederick Rohwedder dilimlenmis ekmegi buldu. Ne
muhtesem bir fikir : bir somun ekmegi alabilecek biiytikliikte bir makine, ekmegi
dilimlere ayiriyordu. Ama ne yazik ki bu makine fikri tam bir basarisizlikti. O
zamanlar reklam c¢ag1 yeni baghyordu ve bu da iyi bir Grini bagirip ¢agirmakla
satmaya calismanin ige yaramasinin ¢ok digiik bir ihtimal oldugu anlamina
geliyordu.

Bundan yaklagik 20 y1l kadar sonra ortaya ¢ikan Wonder adinda yeni bir marka,
dilimlenmis ekmegi pazarlamaya basladi ve icat tuttu. Icadin tutmasinmin puf
noktasi, énceden dilimlenmis ekmegin getirdigi yenilik ve rahatliktan daha ¢ok
iriiniin paketleme gekli ve reklam mesajiydi ('Saglam bir viicuda sahip olmanin
11 degisik yolu').
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DEVRIMI FARK ETTINIZ Mi?

Gectigimiz 20 yil boyunca, sessiz bir devrim bazi insanlarin pazarlama
hakkindaki diistincelerini degistirdi.

"The Pursuit of Wow' isimli kitabiyla Tom Peters ilk adimi atti. Bu gelecegi géren
kitap, sadece tutkulu insanlar tarafindan yaratilan drlnlerin bir gelecegi
olabilecegini anlatiyordu. Cogunlukla, bilyik sirketler endise ve korku
icindedirler ve insanlar orijinal bir sey yaratmaya ugrasip iyi bir sey ortaya
cikardiklar1 zamanlar da dahil olmak tzere, degisimi silirekli engellemeye
caligirlar.

Peppers ve Rogers, 'Bire Bir Gelecek' kitabinda, basit bir gercegi ele aldilar (eski
miisteriyi elde tutmak yeni miisteriler kazanmaktan daha ucuzdur) ve miisteri
ligkileri yonetiminin temel alanini ortaya koydular. Peppers ve Rogers sadece
doért adet insan tipi oldugunu (muhtemel miisteriler, miisteriler, sadik miisteriler
ve eski miisteriler) ve sadik miisterilerin her zaman sizinle para harcamaktan
mutlu olduklarini gosterdiler.

'Crossing the Chasm' kitabinda, Geoff Moore yeni triinlerin ve yeni fikirlerin
kitlelerin i¢cine nasil girecegini anlatti. Yeni fikirler ve tirtunler bir can egrisini
takip ediyorlardi. Can egrisi yenilikc¢ilerle ve hemen kabul edenlerle bashyor, co-
gunluga yayiliyor ve sonunda ge¢ kalanlara ulasiyor. Moore kitabinda teknolojik
urlinlere odaklanmisti ama c¢an egrisi lizerindeki saptamalari her tipte kitleyi

Moore'un fikir yayilma egrisi basarili bir
yeniligin nasil hareket ettigini gosteriyor
(soldan saga) ve en sonunda herkese ulasana
kadar gitgide daha fazla tuketiciye etki
ediyor. Soldan saga uzayan x ekseni, zaman
L ilerledikge bir fikrin karsilastigit farklh

ruplar1 belirtirken, y ekseni her grupta ne
'rartl.lhuler ml“r“t grup y grup

foganiuk kadar insanin oldugunu gosteriyor.
Humer Elrl.m:erular G b.ulanlal

"Tipping Point' kitabinda, Malcolm Gladwell acik bir sekilde fikirlerin bir
insandan digerine gecerek nasil kitleler i¢cine yayildigini ifade etti. 'Unleashing
the Ideavirus' kitabimda, en etkili is fikirlerinin Kkitlelere nasil yayildigini
anlatarak ben bu fikri biraz daha ileri gétirdim.

Ve son olarak, 'Permission Marketing kitabimda, pazarlamacilarin
karsilastiklar1 strekli buylyen dikkat kaybini agikladim. Ayrica, muhtemel
miisterilerinin kendilerine olan ilgilerine, 'yolunup' terkedilecek bir kaz gibi
degil, kiymetli bir miicevher gibi yaklagsan sirketlerin nasil kazanclh ¢ikacaklarini
da tartigtim.

Bir cok sirkette, bu kanitlanmig fikirlerin ¢oguna bir yenilik olarak yaklasilda.
Arkadasim Nancy, dliinyanin en biyik ambalajli tGrin sirketlerinden birinin
'veni kanallar' bélimiiniin basindaki kigidir. Tahmin edin hangisi? Nancy su
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anda varolan yeni fikirlerin hepsini uyguluyor. "Yeni Kanallar' artik 'Sifir Biitge'
ile es anlamli olarak kullaniliyor.

Eski tekniklerin (hizla) yok oldugunu kabul etmek yerine, bir cok sirket
ispatlanmis bu yeni teknikleri bagka bir acidan bakmaya deger ilgin¢ hevesler

Kulakizn Kulafa 1
Kayrame Aalel
o

T

Segimiegr

"Sikistirma oyunu. Pazarlamacilar diisiincelerini bu
sikigikliktan kurtarip yayamazlar ¢iinkii miusteriler
onlarla aym 1ilgiyi paylagsmakta isteksizdir.
Misteriler, televizyon reklamlarin1 incelemekten
¢ok, onceden denemis olduklar: tirtinlere ya da akilh
arkadaslarinin se¢cimlerine giivenirler."
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NEDEN MOR INEGE IHTIYACINIZ VAR?

Kirk yil 6nce, Tombstone Meyhanesi'nin (hemen yaninda bir mezar oldugu icin
ismi béyle konulan bir bar)* sahibi Ron Simek, pizzasmin donmus seklini
misgsterilerine sunmaya karar verdi. Fikir tuttu ve ¢ok ge¢meden TombStone
(mezartasi anlamina gelmektedir) Pizza marketinizin dondurucusundaki yerini
aldi. Kraft Foods markay1 1986'da satin aldi, akillica bir reklam stratejisi izledi
ve Urinid milyonlara yaydi. Bu biiylik bir Amerikan basar1 hikayesiydi: herkesin
1steyecegi bir irtiin icat et, onu kitlelere tanit ve ¢ok para kazan.

Bu strateji sadece pizza icin gecerli degildir. Aspirin de dahil olmak tzere
evinizde yer alan her sey i¢in ise yarayabilir.

Diistinlin, aspirini pazarlayan ilk insan olmak ne eglenceli bir is olmali, Oyle
degil mi? Elinizdeki liriine diinyadaki neredeyse biitlin insanlarin ihtiyaci1 var ve
onu istiyor. Bu triin pahali degil, denemesi kolay ve etkisini hemen gosteriyor.

Bunun i¢in séylenebilecek tek kelime; 'biiylik vurgun' olmali.

Bugiin, bir eczaneye soyle kisa bir ziyaret yaptiginizda sunlarla karsilasirsiniz :
Advil, Aleve, Alka-Seltzer Sabah Keyfi, Anacin, Ascriptin, Aspergum, Bayer,
Cocuklar i¢cin Bayer, Perhizciler i¢cin Bayer, Kadinlar i¢in Bayer, BC, Bufferin,
Cope, Ecotrin, Excedrin Ekstra Giig, Goody's, Motrin, Nuprin, St. Joseph, Tylenol
ve tabii ki Vanquish. Bu markalarinda hepsinin ytizden fazla cesidi, farklh
boylar1 ve genis kapsamlari var.

Simdi diiglinlin, bir aspirin pazarlamacisi olmak hala kolay m1?

Eger yeni bir tip agr1 kesici gelistirdiyseniz, ve biraz 0Once yaptigim
listedekilerden sadece birazcik daha iyiyse, ne yapardiniz?

Cevap, tabi eger paraniz varsa ve Urlinliniize inaniyorsaniz, 'Elinizdeki her geyi
televizyon reklamina ve yazili basina ayirin' olacaktir.

Bununla birlikte, birka¢ problemle yiiz yize kalacaksimz. Ilk olarak agr1 kesici
almak isteyen insanlara ihtiyaciniz var. Devasa bir pazarda, bu herkes olamaz.

Agr1 kesici almak isteyen insanlari buldugunuzda, bu kez yeni bir agri kesici
almak isteyen insanlara ihtiyaciniz olacaktir. Sonugta, bir ¢ok insan birlikte
biiytdigi eski Griiniini tercih edecektir. Eger bir kisi uygun, glivenilir ve etkili
bir agr1 kesici bulmugsa, muhtemelen yeni bir agr1 kesici bulmak i¢in zamanini
bosa harcamayacaktir.

Son olarak, sizi yeni agr1 kesicinizden bahsederken dinlemeye istekli insanlara
ihtiyacimiz vardir. Halkin biytk bir kismi hala ¢ok megguldiir ve sizi gérmezden
gelecek, reklama ne kadar para harcadiginizi umursamayacaktir.

Evet... "Herkes"ten olusan bir kitleden yola ¢iktimiz ve simdi ¢ok spesifik bir
kitleyle kars1 karsiyasiniz. Zor olan sadece bu kitleyi bulabilmek degil! Ayrica bu
insanlar ¢cok da miigkiilpesentler.

Dondurulmus pizza sektoriinde ilk olmak iyi bir fikirdi. Agr1 kesicilerde ilk
olmak daha iy1 bir fikirdi. Cok yazik, her ikisi de kapilda.
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Birka¢ saniyeligine yoga kitaplarini géz oniine alalim. Nasil yoga yapilacag:
hakkindaki kitaplarla ilgili sorun; ¢ok fazla sayida olmalarsi...

Birkag yil 6nce, yoga kitaplar1 ¢ok azken, basarili olmaya calisan her yayincinin
ihtiyaci olan; iyl bir yoga kitabiydi. Eger insanlar yoga 6grenmek istiyorsa,
semtlerindeki kitapevine gider, sergilenen 3 ya da 4 kitaba goyle hizlica bir goz
atar ve birini alirda.

Bugiin ise, piyasada 500'in tlizerinde yoga kitab1 var. Ne kadar motive olursa
olsun, hi¢ kimse yoga konusunda bir kitap almadan o6nce, bu 500 kitab1
incelemek i¢in zaman ayirmaz. Dolayisiyla eger yeni bir yoga kitab1 yazmigsaniz,
onintizde basa ¢ikmaniz gereken zorlu bir miicadele var demektir. Mesele sadece
biytlik orandaki rekabet degildir, yoga konusundaki yeni kitaplar, yogayla ilgili
merakini coktan gidermis olan insanlar i¢in gereksizdir. Ciinki birkag yil once
kitabevine gidip yoga konusunda kitaplar alan ve bu kitaplarin popiiler olmasim
saglayan bu insanlar artik ne yazik ki yoga kitaplar: almiyorlar!

Bu noktada, lirtin de olsa hizmette olsa, tiiketicilere de pazarlansa sirketlere de
pazarlansa hemen her seyin pazarlanmasiyla ilgili tziici bir gercekle karsi
karsiya kaliyoruz:

> Bir ¢ok insan yarattiginiz lirini alamaz. Ya paralar1 olmadig1 icin, ya
zamanlar: olmadigi i¢in, ya da istemedikleri i¢in.

> Eger hedef kitlenin, sizin ihtiyaciniza gore belirlediginiz satis fiyatindan
Urliniinizi almaya paralar1 yetmiyorsa, pazariniz yok demektir.

> Eger hedef kitlenin sizi dinlemeye ve trlinliniizii anlamaya vakitleri yoksa
gorinmez muamelesi gorirsiniiz.

> Ve eger kitle, atiliminizi dinlemek i¢in zaman ayirirsa ama onu
istemedigine karar verirse... Hmm evet. fazla ileriye gidemezsiniz.

Diinya degisti. Ontimiizde cok fazla secenek var, ama
bunlar1 degerlendirebilmek i¢in ¢ok az ama ¢ok az zaman
var.

Bu, 20 y1l kadar once gegerli degildi. Gegmise doniip bakalim; tliketicilerin ¢ok
fazla zamanlar: ve daha az segenekleri vardi. Elimizdeki geliri israf etmek i¢in
daha az yola sahiptik, bu ylizden eger bir girket gergekten 6nemli bir yenilikle
ortaya cikmissa(érnegin cep telefonu), paramizi harcamak icin nihayet bir yol
bulmus olurduk.

Yillar once, yliksek derecede iiretken ekonomimiz, hemen herkesin ihtiyaclarina
cevap vermenin yolunu buldu. Bundan sonra oyunun sekli degisti, artik her sey
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arzularimizi tatmin etmek icindi. Pazarlama camiasi bize, (yogun TV
reklamlariyla) fazlasim ve daha fazlasimi istemeyi 6gretti ve tiiketiciler buna
layik olmak i¢in ellerinden geleni yaptilar.

Uriiniiniizii almas1 muhtemel olan insanlardan ¢ogu hicbir zaman tiriintiniizii
duyamayacaklar. Oyle ¢ok alternatif var ki; insanlara artik kitle iletisim araclari
araciligiyla ulasmak o kadar kolay degil. Siz, pazar payinizi korumak i¢in daha
fazla harcama yaparken, mesgul tiketiciler istemedikleri mesajlari gérmezden
geliyorlar.

Daha da koétiisti, insanlara izinli medya organlari aracihigiyla ulagsmak da
zorlagiyor. Clunki birinin e-posta adresini ya da telefon numarasini biliyor
olmaniz, onun sizden bir sey duymak istedigi anlamina gelmiyor! Bunu bir
kenara birakirsak, insanlar sizden telefon, posta ya da e-posta araciligiyla bir sey
duymak isteler bile ¢ok az bir ihtimalle dikkatlerini ¢ekebiliyorsunuz.

Sadik miisterileriniz bu mesajlar1 eskisinden daha az dikkatle dinliyorlar ya da
okuyorlar, ¢linkli bu mesajlar artik onlarin yeni sorunlarini ¢ézemiyor. Sirketler
tiiketicilerini neyin memnun ettigini anlamakta daha iyi durumdalar (ve dogal
olarak bunu onlara iletmekte de daha iyiler), dolayisiyla bu memnuniyet
meselesine hangi lirtin haberini ona yollayacaginiz sorunu da eklenince ¢ita daha
da ytkseliyor.

Kitabin basinda, ABD Patent ve Marka Ofisi'nin eski baskaninin soziini
aktarirken saka yapmiyordum. Ihtiyaciniz olacagini hayal edebileceginiz
neredeyse her sey coktan icat edildi.

Son engel de sudur ki; yeni bir fikri daha 6nceden memnun edilmis bir pazara
sokmaya ¢alismak ¢ok zor. Clinkli pazarlamacilar hemen her seyin ¢ok fazlasim
onlara vererek, tiliketicileri bogdular. Insanlar artik arkadasinin duymaktan
memnun olacagini diisindigi bir Grin bile olsa, bunu gidip ona anlatmiyorlar.
En son ne zaman birisi size yeni bir agr1 kesiciden bahsetti? Sikici bir konu ve
arkadasiniz bunu size anlatarak zamaninizi bosa harcamaniza tabii ki sebep
olmayacaktir. Her yerde c¢ok giiriltii var ve tiiketiciler artik buna bir katkida
bulunmak istemiyorlar.

Bu sadece tiikketim iriinleri i¢in degil, is ve endiistriyel satislar i¢in de bir
gercektir. Is satin alan insanlar (ki bu bir reklam, bir parca, hizmet veya sigorta
olabilir), artik eskisi kadar muhtac degiller. Ciinkii sizden cok 6énce bu yerler
kapildi. Eger Pazar payinizi bliyitmek ya da yeni bir seyi kabul ettirmek
1stiyorsaniz, 6niinizde gercekten ciddi bir engel var.

Sonug olarak?

> Butin agik hedefler yok oldu, bu yiizden insanlarin bir ihtiyaglarini
kolayca giderme sans1 azalda.

> Tiketicilere ulasmak zor, ¢linki sizi umursamiyorlar.

> Memnun misteriler, bundan arkadaslarina eskisinden daha az
bahsediyorlar.

Eski kurallar artik ¢ok ise yaramiyor. Pazarlama 61dii. Cok yasa pazarlamal
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TV ENDUSTRISI DONGUSUNUN SONU

Cok elestirilen 'askeri endiistri dongistni' hatirladiniz mi1? Arkasinda yatan
disiince ¢ok basitti. Hiikiimet silahlara para harcadi. Sirketler silah yapmak i¢in
vergilerle gelen dolarlar1 hikiimetten aldilar. Bu sirketler is¢i istihdam ettiler.
Vergilerini odediler. Ve bu vergiler daha fazla silah almak igin kullanildi.
Erdemli bir cember yaratilmisti: Hiikkiimet daha da giiclii oldu. Istihdam artt: ve
goriinen oydu ki; herkes kazangh ¢ikmasti.

Askeri endustri karmasi dinya tzerindeki pek cok hastalik ve sakatliktan
sorumluydu, ama bu ne yazik ki Oniline gecemeyecegimiz i¢ igce gecmis bir
sistemdi. Bir taraf biiylyilp zenginlestikce, dolayisiyla 6biir taraf da aynisim
yapti.

Gegen 50 yil boyunca ¢ok az insanmin fark ettigi bir gercek vardi; birileri askeri
endiistri dongiisiinden ¢ok daha biiyiik bir saghk sektorii yaratti(biiyiik yan
etkilerle birlikte). Ben buna TV endiistrisi déngiisii diyorum. Bu konuyla ilgili
dikkat etmemiz gereken seyse artik yok olmak tizere oldugu. Bu sistem fikri
uzerine devasa bir ekonomik makine insa ettik, simdiyse bu sistem yok oluyor.
Bugilin bir ¢ok sirketteki karisikligin temelinde yatan neden de iste bu déngiiniin
yok olmasidir.

Bahsedilen sistem aslinda basittir : Blyiliyen ve heniliz kapilmamis genis bir
pazar alanm bul, bir fabrika inga et, cok sayida TV reklami yap, reklamlar bagarili
bir dagitimi ve ardindan satiglar1 getirsin, satiglar fabrikanin hayatta kalmasin
ve siirekli kar1 saglasin.

Akill is adamlari, elde edilen bu karlar1 daha fazla reklama yatirdi. Bu da daha
yogun bir dagitim ag1 ve daha fazla sayida fabrikay: getirdi. Boylece, erdemli
donglimiiz yerini ald1 ve buytk, karhh bir marka yaratildi.

Marka yaratildiginda, artik daha pahaliya satma imkani dogdu ve tabi ki daha
fazla sayida TV reklami i¢in para ayirmak da miumkiindi. Tiketiciler,
'televizyona ¢ikma'min Urinin kalitesi i¢in bir kanmit olduguna inandirildilar,
dolayisiyla alacaklar: tirtinleri 6ncelikle televizyonda aradilar. Reklami olmayan
urlinlerse 6nce dagitim aglarini sonra da kazanglarimi kaybettiler.

/“ﬂ:’mﬁ‘;m Haywr, bu gordigunitz roket bilimi
degildir, ama bu kadar iyi islemesinde
kismen de olsa pay1 vardir. Her yere kolu

KaF Edii Dajiim uzanan pazarlamacilar (Procter&Gamble

afmun genighelin  oihi) bu basit diisiinceyi kullanarak biitiin

sektorlerde tistiinliik saglayabildiler.
Daha fazla
arkin satn

Eski sistem en cok Revlon'un isine yaradi. Charles Revson ilk buyuk TV
reklamcilarindan biriydi ve reklam riizgar1 sirketini dramatik bir gsekilde
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buytitti. Peki Revson, elde ettigi kazanci nereye yatirdi sizce? Tabi ki daha fazla
TV reklamina!

1962'de akilli bir reklam ajansi, Bullwinkle'in yaraticisi Jay Wardh ise aldi ve
kendisinden bir reklam filmi yapmasim istedi. Ward, Cap'n Crunch1 kesfetti ve
ardindan hazir hale getirilmis bir reklam fikriyle geri geldi .Hemen ardindan,
reklami isteyen tahil sirketi tahildan gercekten bir is cikarmay:1 basardi. Sayet
bir reklam kampanyalar: olursa, Cap'n in ABD'deki hemen her ¢ocugun igine
islemesi icin istedikleri kadar reklam yapabileceklerdi. Misir gevregi satmak
ikinci agamaydi.

Ayni gey bugiin olsa, reklam kampanyanizi kim hazirlarsa hazirlasin, Cap'n
Crunch1 tamitma masrafinin altina kesinlikle giremezdiniz. Cocuklar da
yetiskinler de sizi dinlemezlerdi.

Televizyona
Cikmak

TV

Sekerleme diikkanindaki tiiketiciler ¢ocuklardi. Cepleri parlak madeni paralarla
doluydu ve bir sey almak icin iclerinde biiyiik bir igtah vardi. Once televizyondan
aldik, sonra dikkandan. Acelemiz vardi ve evlerimizi, buzdolabimizi ve
garajimizi agzina kadar doldurmak istiyorduk.

Asagida siralanmis Procter&Gamble markalar1 TV endiistri donglsinin
varligini kanitlayan 6nemli listedir. Bu listeyil okurken kafanizin i¢inde cesitli
imajlarin ve cingillarin dolagsgmamasina imkan var mi?

Bold, Bounce, Bounty, Cascade, Charmin, Cheer, Cover Girl, Crest, Dawn,
Downy, Folgers, Head&Shoulders, Herbal Essences, Ivory, Max Factor, Miss
Clairol, Mr. Clean, Nice'n Easy, Noxzema, Nyquil, Oil of Olay, Old Spice,
Pampers, Pepto-Bismol, Pringles, Safeguard, Scope, Secret, Tampax, Tide, Vicks,
Vidal Sassoon ve Zest. Bunlara bir de Wisk ve Insh Sprmg gibi 6zellikle ¢ok
sasirtici olan Uriinleri ekleyin ve konu béylece daha anlasilir hale geldi. Bu
urinlerin reklamini yapmak igse yaradi. Gergekten ¢ok ise yaradi.

Bu sistemin etkisini abartmak benim i¢in gercekten ¢ok zor, ¢clinkii sistem zaten
fazlasiyla etkili. Ne zaman kahvalti icin bir kutu misir gevregi alsaniz,
televizyonun giiciinii is basinda buluyorsunuz. Muhtemelen 30 yi1l kadar 6nce
gordiigliniiz bir reklam ylizinden, bir kutu misir gevregine bir ya da iki dolar
daha fazla 6diiyorsunuz. Yani hayatiniz boyunca, sadece bir misir gevregi tizerine
yapilan bir reklam ytliziinden binlerce dolar fazladan para harciyorsunuz.

Peki sadece marketlerde satilan tirtinler mi? Tabi ki degil. John Hancock, Merrill
Lynch, Prudential i¢cin ya da Daniels Midland, Jeep ve Ronald Reagan i¢in de
ayn1 sey gecerli degil mi? Digerleri gibi bunlar da hayatlarimizdaki buyuk
markalar, buyuk fikirler ve buytk cekimler.

Ucretsiz PDF Kitap Arsivi - https://rantey.org



17

Televizyon reklamlari simdiye kadar bulunmus en etkili satis aracidir. Amerikan
yluzyilinin basarisinin arkasinda yatan en 6nemli sebep, Amerikan sirketlerinin
bu araci ¢ok iyi kullanmis ve bunu biitiine yayabilmig olmalaridir.

Arabalarimiz, sigaralarimiz, giyeceklerimiz, yiyeceklerimiz; yani kullandigimiz
her sey etkili bir televizyon reklamiyla degisti. Konu sadece pazarlamacilarin
uUrinlerinin tanitimi i¢in televizyonu kullanmasi degildi, ayrica televizyonun
kendisi de uriinlerin ortaya ¢ikma ve pazarlanma sgekillerini degistirdi. Sonug
olarak, pazarlamanin butin P'leri fabrikalarimizla kitlenin dikkatini ¢ekme
yetenegimiz arasindaki sinerjiyi yakalamayi hedef aldi.

Gunlumiuzde artik modas1 gecen tek sey tabi ki televizyon degildir. Aym sey,
gazeteler, dergiler gibi tiiketicinin davranislarimi etkilemeye yonelik her tiir
medya orgami icin de gecerlidir. Insanlar ve sirketler artik her seye dikkat
etmekten vazgectiler.

TV endiistrisi dongiisii yarim yiizyil gibi uzunca bir zaman giincelligini korudu.
O kadar uzun ki; bir zamanlar ¢ok is yapmis reklamlar1 ve stratejileri bulan
insanlar artik aramizda bile degiller. Philip Morris ya da General Foods gibi ¢ok
kokli sirketlerde bile, televizyonun yarattigi kemiklesmis ilkeler devrinden
oncesini hatirlayan kimse kalmada.

Ve iste problem: TV endiistrisi dongiisii kaniyor ve ¢ogu pazarlamacinin elinde
bu konuda ne yapmasi gerektigine dair bir ipucu yok! Sirketler her gin TV
endustrisi dongiisiiniin zafer giinlerini geri getirmek i¢in milyonlar harciyorlar.
Ve her giin bagarisiz oluyorlar.

Eski kural goyleydi:

GUVENILIR, TANIDIK BIR URUN YARATIN VE BUNA GENIS CAPLI BIR
PAZARLAMA KAMPANYASI ILAVE EDIN

Yeni kural ise goyle :

DOGRU INSANLARIN ARAYIP BULABILECEGI FARKLI VE CARPICI
URUNLER YARATIN

Ayni seyi basit bir grafikte de gorebiliriz :

f L y
Defer ‘

Diiniin pazarlamacisi1 ulagabildigi insan sayisin
deger kabul ederdi. Hedefi, ¢an egrisinin orta
b6limiinin en ustiiydid. Kitle pazarlamacilig:
' geleneksel olarak erken ve ge¢ ¢ogunlugu hedef
‘\ olarak alir, ¢linkii bu grup en kalabalik olandir.

B o W= Ama artik copu piyasada bir grubun degeri
e ) gy | hacmiyle degil, etkisiyle ilgilidir. Bu tip bir
e fdsbeeli G Mk e pazarda, 6rnegin, hemen benimseyenler grubu
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can egrisinin kalan kismini yliksek derecede etkilemektedir. Dolayisiyla paranizi
bagkalarin1 ikna etmek i¢in bos yere reklama harcamak yerine, bu grubu
inandirmak, sizin i¢in ¢ok daha degerlidir.

ONCESI VE SONRASI

TELEVIZYON ENDUSTRISI CAGI TELEVIZYON SONRASI CAG
Tanidik Urilinler Farkli ve Carpici Uriinler

Herkese Reklam Yapmak Hemen Benimseyeceklere Reklam Yapmak
Basarisizliktan Korkmak Korkudan Korkmak

Uzun Cemberler Kisa Cemberler

Kiciik Degisimler Biyiik Degisimler

BEETLE OLAYI

Orijinal Volkswagen Beetle, hatirladiginizin aksine bir karsi
b, kiltir arabas1 degildi. Parlak bir reklam kampanyasi onu
kurtarana kadar, satiglar ¢cok zayifti. Yazih ve gorsel basinda
yuritilen bu muhtesem reklam kampanyasi sayesinde, araba
15 yildan daha fazla bir zaman boyunca ABD'ye damgasim
vurdu. Beetle, Televizyon endiistrisi dongiisiiniin gliciniin
— maskotudur.

‘\‘y Burada ise yarayan reklam degil, arabanin sahip oldugu sekildi.

Obiir tarafta yeni Beetle goriiniisii ve slirlis konforu ile 6n plana cikt1 ve basarihi
oldu. Iyi bir modernizasyon, hizla kulaktan kulaga yayilis ve onu biitiin diinyaya
tanmitan sira disi sekli... Yeni Beetle'in basarisina imza atan, bu faktorler
olmustur. Ne zaman caddeden asagi giden yusyuvarlak bir Beetle gorseniz, onun
kendi kendini pazarladigini fark ediyordunuz.

Yeni Beetleh sadece 3 yi1l pazarladiktan sonra, VW gimdi arabayr tekrar ilgi
cekicl hale getirmek i¢in musterilerine cesitli eklemeler, yeni dizaynlar ve baska
ozellikler sunuyor. Mor Inek calisiyor, ama ne kadar ¢ok calisirsa caligsin hicbir
zaman eski devirdeki televizyon kadar uzun siire etkili olmayacak.

TV ENDUSTRISI KARMASININ URUNLERI: BARBIE, PRELL, HONEYWELL,
UNITED AIRLINES, MCDONALD'S, MARLBORO, CAP'N CRUNCH,
BATTLING TOPS, EKCEDRIN, ORIJINAL BEETLE
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MOR INEK URUNLERI: STARBUCKS, MAGIC CARDS, DR. BRONNER'S,
LINUX, JETBLUE, OUTBACK STEAKHOUSE, MOTEL 6, MP3, DR. BUKK,
PROZAC, YENI BEETLE
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ISE YARAYAN NEDIR?

Muhtesem bir teori ortaya cikarmanin tek yolu gercek diinyada neyin ise
yaradigina bakmak ve sizden 6nce ulasilmis cesitli basarilardaki ortak noktalar:
bulup, bu basarilar hakkinda genel bir fikir edinmektir.

Ama konu pazarlama olunca bu kadar basit degildir. Four seasons ve Motel 6'nin
sahip olduklari ortak ana fikir neydi? Her ikisinin de sira dis1 basarilara imza
atmig olmalari ve otelcilik sektoriinde yiikselmeleri diginda ortak bir yoénleri
yoktur. Veya ayn1 anda patlayan Wal-Mart ve Neiman Marcus i¢in de ayni sey
gecerlidir. Veya Nokia (her ay hardware degisikligi yapiyor) ve Nintendo (15
yildir ayn1 GameBoy'u satiyor) arasinda da bu tarz tek genel bir diisiinceye
rastlayanlayiz.

Bu, dikiz aynasina bakarak arabayi ileriye dogru siirmeye calismak gibidir. Evet,
bu sirketlerin yaptiklari ise yaramistir. Ama bunlar yarin neyin ise yaracagini
tahmin etmemizde bize yardimeci olabilirler mi?

Bu sirketlerin hepsinde olan ortak sey, ortak higbir seylerinin olmayisidir. Onlar
en ucta olanlardir. Cok hizli veya ¢ok yavas, cok pahali ya da ¢ok ucuz, ¢cok biiylik
ya da kictk...

Lideri takip etmek zordur, ¢linkii; lider ¢arpici bir sey yakaladig: i¢in liderdir. Ve
bu c¢arpici sey artik yapilmistir, dolayisiyla siz ayni seyi yaptigimizda carpici
olmayacaktir.
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THE WALL STREET JOURNAL NEDEN BENI BU KADAR KIZDIRIYOR?

Wall Street Journal modasi gecmis pazarlama fikrinin simgesidir. Her gin,
degeri milyonlarla 6lciilen tam sayfa reklamlar, geleneksel pazarlamacilarin,
eski tekniklerin hala gecerli oldugu yoniindeki diistiincelerini dogrularcasina bu
gazeteyi kaplhyor.

Wall Street Journal'daki bir tam sayfa reklamin bedeli bugiin Buffalo, New
York'taki bir evden daha pahalidir. Sikici sirketler tarafindan tamitilmaya
calisilan birbirinden sikici urlnlerin yer aldigi sayfalar dolusu sikici gri
reklamlar...

Bu reklamlarin %901 alip sirket logolarini birbirleriyle degistirseniz kimse
farkina varmaz. Reklamlardan birindeki siyah melon sapka takmis karizmatik
bir adamin fotografini ¢ikarin yerine tim igtenligiyle bir Cinli gibi gilen bagka
bir adami koyun, yine kimse fark etmeyecektir.

Bir sabah, giizel bir otelde vakit 6ldirirken, kahvaltida Wall Street Journal
okuyan birkac kisiyle konusmustum. Oncelikle ilk bslimi bitirmelerini
bekledim. Sonra her birine buraya gelene kadar gordiikleri tam sayfa
reklamlardan sadece ikisinin hangi firmaya ait oldugunu bana séylemelerini rica
ettim. Hic¢ biri cevap veremedi.

Daha sonra gazetedeki reklamlardan birini aldim, logo bélimiini kapattim ve
tekrar her birine gosterdigim reklamin hangi sirkete ait oldugunu sordum.
Higbir fikirleri yoktu.

Son olarak, bir milyon dolarlik soruyu sordum. Aralarinda, simdiye kadar
gazetede gordiikleri tam sayfa bir reklama bakip da uriin hakkinda daha fazla
bilgi edinmek isteyen olmus muydu?

Sanirim cevab1 tahmin ediyorsunuzdur.

Taht1 sarsilan tek sey televizyon degildir. Pazarlamacilarin tanitini icin
kullandiklar: (ister tiiketicilere yénelik olsun, ister sirketlere) hemen hemen
biitlin araclar gitgide etkisizlesiyor.

Iste Wall Street Journalin son sayilarindan birinden alinmis bir tam sayfa
reklamin tim metni:

KPMG DANISMANLIK YENI ISMINI VE YUKSELIS DEVRINI ILAN EDIYOR

Ismimizi degistirmekten ¢ok daha fazlasini yaptik. Yeni bir baglangica imza
attik. Bir yiikselis devri. Ki bu, bearingpoint'e (eski ismiyle kpmg'ye) diinyanin
en saygin ve etkili is danigsmani ve sistem butinleyicisi sifatin1 kazandiracak.
Ama ismimizi bearingpoint olarak degistirirken, isimizi sonuna kadar
gotirmekteki kararligimizi degistirmedik.

Hedefimiz herkesin listesinde olmak. Tabi ki en tepede. 100 yildir yaptigimizin
aynisinli yaparak bu hedefe de ulasacagiz. Kullanisli know-how'la. Tutkuyla.
Varolan ve gelecekteki misterilerimize danismanlhiktan daha fazlasini sunmakla.

Ucretsiz PDF Kitap Arsivi - https://rantey.org



22

Misterilerimizin 1iglerini siraya koymalarina ve amagladiklar1 noktalara
ulagsmalarina katkida bulunmakla. Islerini buyiitmeleri i¢in onlara dogru
bilgileri vermekle. Ciinkii dogru bilgi, bilgeligi getirir. Ve bilgelik gli¢tiir. Aym
zamanda ylikselmektir.

Bu reklami bir kurul yazdi. Baska bir kurul da onayladi. Hi¢ kimse bu reklami
hatirlamayacak; hi¢ kimse arkadasina gostermeyecek! Reklam, bu kadar koti
olmak zorunda degildir. Carpici olabilirdi. Sira dis1 bir tiriin hakkinda herkesin
konugmasini saglayabilirdi.

Bir seyin reklam olmasi onun carpici oldugu anlamina gelmez. Eger reklamcinin
amaci belli bir etki olusturmak, insanlari oturduklar1 yerden hoplatacak bir
reklam yaratmak, dikkat cekmek ve herkesin bu reklamdan arkadaslarina
bahsetmesini saglamaksa, reklamcilik bugiin oldugundan daha iyi bir durumda
olmaliydi. Ama bu bile yeterli olmayacakti.
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MESELE DIKKAT CEKMEK DEGILDIR

Eski tip pazarlamanin tutkunlari her firsatta televizyon reklamlarinin giicini
savunmaktan geri kalmazlar. Gecmis yillara ait biuylk basari hikayelerini
anlatmaktan zevk alirlar ve yeni bir tirint fark edilir kilabilecek ya da varolan
bir Grinin devamliligini saglayabilecek tek seyin neden televizyon oldugunu
keyifle aciklarlar,

Coca Colanin yeniden dogusu i¢in ige alinan pazarlama gurusu Sergio Zyman
bile, tim zamanlarin en tutulan iki televizyon reklami olan 'Diinyaya sarki
soylemesini 6gretmek istiyorum' ve 'Mean Joe Greene' baghkli reklamlarin bir
sige bile daha fazla satig getirmediklerini belirtiyor. Bu reklamlar eglendiriciydi
ve 1lgi cektiler ama maddi kazanca donlisemediler. Zyman, sakayla karisik
reklam kampanyalarinin 'Dinyaya i¢gmeyi 6gretmek istiyorum' seklinde olmasi
gerektigini soyliiyor.

Sergio'nun dedigi gibi, 'Evet, reklam fazlasiyla dikkat ¢ekti. Eeee?'
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ISTEK VE YOL

Sira dis1 fikirlerin bir sonu oldugunu sanmiyorum. Yaptiginiz isin, harika seyler
ortaya koymak icin sayisiz firsatlar sundugunu distniiyorum. Hayir, olmayan
sey fikirler degil, onlar1 uygulamak istemektir.

Mor Inek'teki amacim risk almanin daha giivenli oldugunu aciga kavusturmak
ve gercekten sasirtici seyler ortaya koyma isteginizi arttirmaktir. Eski yollarin
gittigi yerin dipten baska bir yer olmadigim1 gordiginiz an,hakkinda
konugulmaya deger bir seyler yaratmanin zaruri oldugunu da anlarsiniz.

Takim arkadaslarinizin ortaya koyacagi en iyi bahaneler; harika bir fikir bulma
yeteneklerinin olmadigi, ya da oldugu ama harika bir fikri siradan olandan nasil
ayirt edeceklerini bilmedikleri olacaktir. Bu kitap, size dinyanin doért bir
yanindaki beyin firtinasi, fikir tiretme ve yaraticilik tekniklerini gorsel olarak
anlatabilecek kadar uzun degil. Benim yapabilecegim, sizi gelecege gotiirecek
fikirlere ve yarin yoniniizi Mor Inek'e cevirmeniz icin gerekli bazi spesifik
noktalara isaret etmektir. Eger isteginiz varsa, yolu bulursunuz.

Kitabin ilerleyen sayfalar1 boyunca géreceginiz (#) isareti, benim en ¢ok 6nem
verdigim noktalar: ifade etmek i¢in kullanilacaktir.
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ORNEK OLAY : YUKSELMEK MI?

Asansor, tipik bir tiketim trini degildir. Milyonlarca dolardan daha fazlaya
mal olabilirler, genellikle bina insa edilirken yerlestirilir ve bina eger li¢c ya da
dort kattan fazla degilse ¢ok sik kullanilmazlar.

Peki o zaman bir asansor firmasi nasil hayatta kalabilir? Birkag¢ yil 6ncesine
kadar, satiglarin yaninda; birlikte oynanan golflar, aksam yemekleri, 6nemli
noktalardaki kilit satis acentalariyla kurulan uzun vadeli iligkiler de vard.
Stphesiz bu hala devam ediyor ama Schindler Asansoérleri mor bir inek
kesfederek oyunun kurallarini kékiinden degistirdi.

Times Meydani'ndaki Cap Gemini'nin ofislerine girin ve sasirtici bir ¢éziimle
karsilagsin. Cozim mi, sorun ne peki? Her asansorin temelde bir tek kontrol
sistemi vardir. Bu sebeple gideceginiz kata varana kadar asansor bes, on hatta
belki on bes defa durur. Bu sizin i¢in bir sikinti olabilir ama asil bina i¢in ¢ok
daha ciddi ve pahali bir sorundur. Bunun yaninda bindiginiz asansér her katta
durup tekrar hareket ederken, asagida lobide bekleyenler gitgide daha fazla
sinirlenirler. Binanin daha fazla sayida asansére ihtiyaci vardir, ama yeni bir
asansoOr almak i¢in ne yeterince para ne de yeterli yer yoktur.

Simdi gelelim igin i¢ ylizline...Asansore yaklastiginizda, gideceginiz kat1 merkezi
bir kontrol paneline tusluyorsunuz. Kontrol paneli de, hangi asansériin sizi
gideceginiz kata gotiirecegini séyliyor.

Bu basit sistem sayesinde, Schindler asansoérleri c¢ok seri c¢alisir duruma
getirmeyi bagsardi. Bindiginiz asansér hemen sizi 12nci kata gotiiriyor ve derhal
lobiye geri doniiyor. Bu, binalarin daha yiliksek inga edilebilecegi, binay1
kullanacak tahmini insan sayisina gore eskisinden daha az asansdre ihtiyac
duyulacagi, beklemelerin azalacagi ve binalarda eskiden asansorlere ayrilan
yerin insanlara verilecegi anlamina geliyor. Onemli derecede diigiik bir maliyetle
gelistirilmis muhtesem bir basari...

Diinyada, bu atilimdan haberi olmayan bir miiteahhit firma var m1? Muhtemelen
yok. Ve artik rekabeti korumak i¢in ne kadar reklam verildiginin ya da ne kadar
yemek 1smarlandiginin bir 6nemi yok, simdi bunlar sadece siiphe gekiyor.

# Teknolojinizi kullanmak ya da kullanmicilarimizin standart davraniglarina gore
daha iyi bir iriin gelistirmeye caligmak yerine, kullanicilarinizin iriiniintizi
daha verimli bir gekilde kullanmalarina olanak saglayacak ¢oziimler gelistirin.
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CALISMA KONUSU: TiDE NE YAPMALI?

Tide tartismasiz tarihin en iyi camasir deterjanmidir. Her yil, Procter&Gamble
milyonlarca dolar yatirim yapiyor ve Tide'in performansini uzaga daha uzaga
gotiurebilmek i¢in en Ginli kimyagerleri biinyesinde tutuyor.

Yapilmasi dogru olan sey bu mu?

Tide, harika bir trin olmasi, ¢ok 1y1 dagitim ag1 ve 1iyi televizyon reklamlari
sayesinde c¢ok cabuk basariya ulasti. TV endistrisi donglisii ¢oktiigiinde,
reklamlar gitgide daha az ilgi cekemeye bagladi. Simdi Wal-Mart'in ylkselisiyle
dagitim ¢cok daha kritik bir hal aldi. Zincir magazalardan sadece birisinin degeri
Tiden satislarimin ¢ katma denk geliyor. Wal-Mart (ABD'in perakende
devidir) olmadan, Tide 6lii sayilir.

Peki o zaman P&G ne yapmali? Nadiren deterjan alan insanlarin bile fark
edecegi gergek bir yenilik, sira dig1 bir atilim m1 yapmalidir? Ya da kiigiik kiigiik
gelistirmeler yaparak degerli olmaya devam etmek c¢ok geride; insanlarin
camagir makinelerini ger¢ekten umursadiklar: bir cagda mi kaldi1?

# Eger bir lirtiniin gelecekte ¢arpiciligini yitirecegi muhtemelse, eger insanlarin
Uriniiniizden etkilenecekleri bir gelecegi hayal edemiyorsaniz, o zaman oyunun
kurallarinin degistiginin farkina varma vakti gelmis demektir. Olmek iizere olan
bir iriine yatirnm yapmaktansa, paranizi saklaymn ve onu yeni bir iirin
gelistirmek icin harcayin.
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DETAYLARA GIRIS

Sadece risk almayr ve fikir yaymay1 seven
egrinin sol tarafindaki insanlar sizi dinlemek
isteyecektir.

: £ =
¥ enilikgiler Erken & Geg
Gofuniuk

Hemen Benimesyenlsr [Iﬂl,'. Kalaniar

Fikir yayilma egrisine bakarsak, liriin satiglarinin ¢ogunun, yeni bir seye sans
tanimaya istekli tiiketiciler tarafindan kabul edildikten sonra geldigini goériiriz.
Bu erken uyum saglayanlar grubu, erken ve ge¢ ¢ogunlugun yeni trini almak
i¢cin kendilerini givende hissettikleri bir ortam yaratir. Egrinin sol tarafina
tamamyla satig yapilana kadar, ciddi satislar gelmez.

Buradaki ince noktaysa, egridekilerin biiyiik cogunlugunun sizi umursamasidir.
Hem de her zaman. Erken ve ge¢ ¢cogunluktaki insanlar ilk basta, tiriinli 6nceden
tecribe etmis emsallerini dinlemekle yetinirler ama en sonunda sizi
umursayacaklardir. Sol tarafi atlayip, asil yagl bolge olan merkeze gecmek her
zaman tahrik edicidir. Ama artik bu ise yaramaiyor.

Sektori ne olursa olsun, biitiin bagsarili yeni iriinler ve hizmetler, misteriye
sunulduktan sonra bu siray1 takip ederler. Ilk olarak yenilikgiler tarafindan
satin alinirlar. Hazir pazardaki bu insanlar, bir seyin ilk sahibi olmay1 seven
insanlardir. Belki bu tiriine ihtiyaclar: bile yoktur; sadece sahip olmak isterler.
Paris'teki moda gésterilerinde en énde oturanlar, Internet Diinyasimin midavimi
olanlar ve sikici ticaret dergilerini didik didik edenler... Iste biz onlara
yenilikciler diyoruz.

Moore'un  egrisinde, yenilikcilerin  bir adim  sagindakiler = hemen
benimseyenlerdir. (Hayir, hemen benimseyenler degildirler, aslinda tam tersi
olmali, 6yle degil mi?) Hemen benimseyenler yeni bir iiriinden gercekten fayda
saglamayr ve yeni Uurin ve hizmetleri arastirip bularak her zaman diger
insanlardan ayricalikli olmay: isterler. Bu, yeni bir yatirim araci veya yeni bir
televizyon sovu bile olabilir. Ama her tiir 6nemli pazarda, bu kitle hem cebi dolu
hem de para harcamaya istekli bir nitelik tasir.

Hemen benimseyenlerin ardindan erken ve ge¢ ¢gogunluk gelir. Bu tip tiiketiciler,
kendilerine fayda saglayacak yeni bir tiriin ya da hizmete ilk etapta sempati
duymazlar ama turini deneyip, kendilerine turiinden bahseden insanlari
gordiiklerinde, onlar da trinin alicilar: arasina girerler.
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Bu biyiik ve karli grup hakkinda farkinda olmamiz gereken iki sey vardir. Ilk
olarak, bu insanlar sizi umursamamakta gercekten iyidirler. Uriiniiniiziin
sundugu c¢oziimlerden c¢ok daha fazla problem bulabilirler ve zamanlarini sizi
dinleyerek harcamaya niyetli degildirler.

Ikincisi, egrinin en solunda yer alan yenilik¢iler grubunu ¢ogunlukla dinlemezler
bile. Erken ve ge¢ cogunluk, yeni Uriinlerin nadiren sunabildigi protokolleri,
yerlesmigligi ve giivenirliligi isterler. Bir ¢ok triin bu kitleye ulasabilmek i¢in
egrinin sag tarafina ilerlemeyi hicbir zaman bagsaramaz. Duslinsenize,
arkadaglarim bile dinlemeyeceklerse, sizi neden dinlesinler ki, 6yle degil mi?

Son olarak, hepimizin ¢oktan CD'ye gecis yapmis oldugu zamanda hala bir kaset
calar bulmak ic¢in etrafta dolasan, ge¢ kalanlar dedigimiz grupla can egrimiz
tamamlanir. Ellerinden hicbir sey gelmese, bu insanlar her seyl kendilerine
uydurmaya calisirlar. Kullandiklar:i sey, demode ve kullanigsiz olana ve hatta
artik hicbir yerde bulunamayacak kadar eskiyene degin yeni bir sey almazlar.

Hi¢ kimse drlininize uyum saglamak i¢in ¢ok hevesli olmayacaktir.
Tiketicilerin biylk g¢ogunlugu halinden memnundur. Saplanip kalmisglardir.
Satin aldiklar1 gseyleri almaya devam ederler. Bir degistirme ya da herhangi yeni
bir seye uyum saglamak i¢in aranmamaktadirlar.

Onlar1 zorlamaya giicliniiz yetmez. Sahip oldugunuz tek sans, degisiklikleri
seven, yeni seylerden hogslanan ve gercekten sizin sattiginiz irini arayan
insanlara satig yapmaktir. Ve bundan sonra da fikrinizin hemen uyum
saglayanlardan egrinin kalan kismina dogru yayilmasini ummaksiniz. Hemen
uyum saglayanlar sattiginiz seyi benimsedikten sonra, artik erken gogunluga
Urliniinizi satacak olanlar siz degil onlardar.

Ve yaptiklar1 satis sizin umdugunuzdan daha kétii ve yavas gidecektir. (Moore
kitabinda, egrinin kalan kismina dogru olan hareketin ne kadar uzun
siirdiigiinden bahseder. Bu kitab1 siddetle tavsiye ederim.)

Tasarladiginiz triin, hemen uyum saglayanlar1 etkileyebilecek kadar sira disi
ama ayni zamanda onlarin, fikri ¢an egrisinin kalan kismina yaymak i¢in zaman
ayirmalarini kolaylastiracak kadar da esnek ve ¢arpici olmalidir.

Dijital fotograf makineleri yaklasik bes yildir piyasada peynir ekmek gibi
satiliyor. Baslangi¢ta, bu Urini sadece yeni alet meraklhilar1 ve bilgisayar
tutkunlar1 almisti. Dijital fotograf makinelerini kullanmak biraz ustahk
gerektiriyordu ve pek kaliteli degillerdi. Zamanla, tireticiler bu iki problemi

¢ozmeye yogunlastilar ve bunun sonucunda miithis bir hizla yiikselen satiglarla
odillendirildiler.

Simdi artik dijital makineler, normal filmli fotograf makinelerini tahtindan
indirecegi giinlere adim adim yaklasiyor. Bu dramatik degisim, fotograf makinesi
sirketlerinin yurittiigi biylik reklam kampanyalar1 sayesinde olusmada.
Gercekte degisim, hemen uyum saglayanlar grubunun makineleri diger
arkadaslarina basarili bir sekilde 'satmalarinin' direkt sonucuydu.

Dijital fotograf makineleri herkese yayilmayi1 basardi ¢linkii normal fotograf
makinelerine gore daha biiylk bir rahatlik ve fiyat avantaji saglhiyordu. Daha da
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iyl olani, bu avantajlar c¢ok acik, arkadaslar arasinda konusulmaya ve
gostermeye degerdi. Ve hemen uyum saglayanlardan birinin, filmli bir makineyle
fotograf ¢ekmeye c¢alisan bir 'ge¢ kalanh her gordiigiinde o eski makineyi
kullanmay1 birakmasi i¢in ona neredeyse yalvarmasini sagliyordu.

Dogru yonde sira disi olmak size iki sekilde avantaj saglar. Birincisi bu, egrinin
sol kisminin ilgisini c¢ekmenize zemin hazirlar. Ve ikincisi, hemen uyum
saglayanlarin onceden aldigi bir Urini, egrinin kalan kismina dahil olan
arkadaslarina ikna edici bir sekilde satmasini kolaylagtirir.
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YAYILMAYI BASARAN FIKIRLER KAZANIR

Bir marka (ya da yeni bir {iriiniin piyasaya sunulusu) bir fikirden baska bir sey
degildir. Kitleye yayilan fikirlerin basarili olma sansi, bunu yapamayanlardan
daha yiiksektir. Yayilmay1 basarabilen bu fikirlere ben fikir virtsleri diyorum.

Bir fikir viriisinin yayilmasinda anahtar rol ukalalara aittir. Bunlar, otorite
olarak kabul edildikleri yeni bir iriin ya da hizmet hakkindaki bilgileri
cevrelerindeki butiin is arkadaslari, dostlar1 ve hayranlarina aktaran uzman
kisilerdir.

Fikir virtislerinin yerlesmesini ve ayakta kalmasinmi saglayanlar ukalalardir.
Yenilikciler ya da hemen uyum saglayanlar Urininizi ilk alan kisiler
olabilirler, ama ayni zamanda ukala degillerse, fikrinizi yayamazlar. Yeni bir
fikri kullanmakta bencil davranirlar veya bunu baskalarina yayma gibi bir
yapilan yoktur. Her sekilde, ukalalar fikir yayma meselesinde 6liimcil noktadir.

Her pazarin belli sayida ukalasi vardir. Cogunlukla hemen uyum saglayanlar
grubuna girerler, ama her zaman degil. Bu ukalalar1 bulup etkilemek, fikir
virisl yaratmanin 6nemli bir adimadair.

Peki yayilabilecek bir fikri nasil yaratirsiniz? Herkesin kullanacagi bir trin
yaratmaya calismayin, ¢inkii bu Urini kimse kullanmayacaktir. Herkesin
kullandig1 trtinlerin hepsi kapilmistir. Ama bu dev pazarlardaki ukalalarin her
zaman ¢ok sayida secenekleri vardir ve onlarin ilgisini ¢ekmeyi basardiginizda
muhtemelen ¢cok memnun olacaklardir.

Biylik pastanin i¢ine girebilmenin yolu pazarin tamami yerine bir kismini
hedeflemektir. Bu kisim sayesinde, koskoca bir pazari segmentlere ayirabilirsiniz
ve Oyle odaklanmigs bir fikir virtisi yaratirsimiz ki; bu virls, sattiginiz seye
gercekten ve dogru sekilde cevap verecek kiigiik bir pazar parcasina tam
anlamiyla hakim olur.

Bu pazar parcasinda yer alan hemen uyum saglayanlar, anlatmak zorunda
oldugunuz seyleri duymaya daha istekli davranirlar. Ukalalarin da triinlniz
hakkinda nutuklar atma ihtimali artar. Ve hepsinden en giizeli, se¢tiginiz pazar,
birkac¢ ukalanin fikir virtsiinizi yaymak zorunda oldugunuz buyiik kalabaliga
sizi gotirmesine imkan saglayacak kadar kiicuktir.

Sonra eger iyiyseniz ve sansliysaniz, yaptiginiz yenilik yayilacaktir. Sectiginiz
ozel kitleyi iyice hakimiyetine aldiktan sonra da, oradan kalabaliklara akacaktir.

# Baz1 Urinlerin tutup bazilarinin tutamamasi bir rastlant1 degildir. Bir fikir
viriisii olugtugunda, virlise ait biitlin pargalar ¢ogunlukla hep birlikte harekete
gecer @ Fikrinizin yayilmasi ne kadar kolay ve sorunsuz? Insanlar ne kadar
siklikla fikriniz hakkinda digerlerine ukalalik yapacaklar? Hedeflediginiz grup
birbirine ne kadar bagl, ¢cok sohbet ediyorlar mi? Birbirlerine inaniyorlar mi?
Fikrinizi tanitacak insanlar toplumda ne kadar taniniyorlar? Ne kadar kalic1?
Olmeden once hizla yayillmasi gereken gecici bir heves mi, yoksa fikrini
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ayaklarim1 saglam m basiyor? (Ve bu sayede bunu zamana yaymaya yatirim
yapabilecek misiniz?)

Biitlin yeni iiriin gelistirmelerinizi bu analizden gecirin, hangisinin tutacagim
kesfedeceksiniz. Kegfettikleriniz, oturmaya deger tiriinler ve fikirlerdir.
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BUYUK YANILGI

Daha 6nceden bahsettigim kitaplarla (Crossing the Chasm, The Tipping Point ve
Unleashing the Ideavirus) ilgili tek sorun ¢ogu pazarlamacimin bu kitaplarin
anlattig1 seyl tamamen yanlis anlamasidir.

Bu kitaplar1 okuyan pazarlamacilar siklikla, bu diisiincelerin her zaman isge
yarayacak sihirli birer degnek olduklar1 ve fikirlerin organik, otomatik ve dogal
oldugu sonucuna varir. Bir fikir 6nce fikir viriisi olur. Sonra kanyonu asar.
Sivrilir. Biitin tlketiciler sanki isinize kosturuyor gibidirler, fikrinizi birinden
obliriine yaymaya ¢alismaktadirlar, simdi arkaniza yaslanip basarinin gelmesini
bekleyebilirsiniz.

Bunlar olurken, Procter&Gamble'daki, Nike'daki ve Colgate-Palmolive'deki
zavallilar reklama yilda 4 milyar dolar harcamaya devam ederler.

Tahmin edin? Her iki grup da yaniliyor. Fikir virtisleri genellikle sansin bir
sonucu olsa da, trin basar1 hikayelerinin blyiik cogunlugu daha ilk glinden
basarili olacak gekilde gelistirilmis tirtinlerle doludur.

Artik TV sonrasi1 diinyada pazarlama, tUrininizia tasarladiktan ve trettikten
sonra, onu carpici, ilging, eglenceli veya 6zel hale getirmeye calismak degil, en
bastan viriis degeri tasiyacak sekilde tasarlamaktir. Uriinleri; kanyonu asmayi,
uyanmk tlketicileri giivenle sarabilmeyi hedefleyerek gelistirmek, bu yolu
kullanmamaya nazaran, basarili olmaya daha yakin bir yoldur. Konusulmaya
deger tirtinler, konugulacak trtinlerdir.

Gorsel ve yazili reklamlara devamli olarak, harcanan onca para ve onca
calismanin sonucu artik sitirekli artan Urin revizyonu masraflar1 ve urin
basarisizliklarina yol aciyor. Pazarlama artik, eskiden oldugundan daha cok para
ve zaman tlketmektir. Burada artik, parayr hemen gelistirme sirasinda
harciyorsunuz, (ve gelistirmeyi daha sik tekrarliyorsunuz). Bu vurgulamaya
deger: Mor Inek, ucuz bir kisayol degildir. Aksine biiyiimek icin elinizdeki en iyi
(belki de tek) stratejidir.

Mor Inek ucuz degildir, ama ise yarar. Anlamamiz gereken seyse, Mor Inek'e
yatirim yapmanin, c¢cok pahali bir reklam kampanyasindan bile daha akilc
oldugudur.

Ucretsiz PDF Kitap Arsivi - https://rantey.org



33

SIZI KIM DINLIYOR?

Biraz miibalaga yaptim, kabul ediyorum. Televizyon endiistrisinin ¢okiisi ve
diger biutin kitle iletisim araclarinin tahtini kaybedecegi tahmini izerine
yaptigim onca kalem oynatmalardan sonra; direkt olarak reklamlarin artik bir
ise yaramadigi, ¢linkli biitlin tiiketicilerin bunlardan uzak durdugu ve reklamlari
umursamadigl sonucu ortaya cikiyor.

Tabii ki bu dogru degil. Reklamlar ise yariyor, ama eskisi kadar degil, belki
etkileriyle kargilastirildiklarinda harcanan paraya degmiyor ama dikkat
cekebiliyorlar ve satiglarin ayakta kalmasimi saglayabiliyorlar. Bir c¢ok
pazarlama ve reklam faaliyeti tamamen rast gele hedef alirken, belli bir noktaya
hedeflenen reklamlar daha verimli oluyorlar.

Rastgele olanlar kasirga gibidirler, bir pazar alanina buyik bir hizla dalarlar,
kim olduguna ya da ne istedigine bakmadan herkese aynmi sekilde yaklasirlar.
Burada o kadar ¢ok israf vardir ki; dolayisiyla reklamin higbir ise yaramadigini
soylemek cok kolaylasir.

Evet, bazen bu kasirga, egrinin solundan saga dogru hareket etmeye calismak
gibi sancili bir isten kurtulmanizi saglar. Bazen biitiin Pazar bir seye ihtiyacg
duyar, ona ihtiyaci oldugunun bilincindedir ve dinlemeye hazirdir. Ama buradaki
anahtar kelime, bazen sozctigudiir.

Bazen, ¢ok nadir demektir. Oyle nadir ki; bosa vakit harcamaktan bagka bir sey
degildir. Bogsadir ¢linkii, reklamlarin blyik ¢ogunlugu triiniin satildig1 pazara
girmeyen ve reklamdan ogrendikleri seyil arkadaslarina anlatmayacak olan
Iinsanlara ulagir.

Ama cok farkli bir reklam gercekten ise yarar. Neden? Bir cogu basarisiz
olurken, bir kisim reklamlarin ve irinlerin basarili olmasini saglayan nedir?
Neden, 6rnegin Google'daki kiigiik ve sadece metinden ibaret reklamlar ¢ok iyi
bir performans sergilerken, Yahoo'nun tam sayfa, goz alici ve sasirtici reklamlar:
zayif kaliyor?

Pazarlama dogasindaki giice baska bir acidan bakmaya baslamalhyiz. Eski
glinlerde, pazarlamacilar tuketicileri hedef aliyordu. Akilli reklamecilar,
yaptiklari reklamin hedef kitleye uygunlugundan ve reklamin yurutuldagiu
medya araclarinin pazara ulastigindan emin olabilmek i¢in canla basla
calisiyorlardi. Ama hedefleme diisiincesinin gergegi aslinda suydu ki; kimin
dikkatini cekeceklerine ve bunun ne zaman olacagina karar verenler Kkibirli
pazarlamacilardi.

Bugiin, tabii ki bunun tam tersi gecerli. Sec¢cim isini yapan artik tiiketiciler.
Umursanip umursanmayacaginiza onlar karar veriyorlar. Peki nasil karar
veriyorlar? Umursama ve dinleme konusunda bazi tiiketiciler digerlerine gore
daha mi iyiler? Umursayanlari digerlerinden ayiran nedir?

Google reklamlarinin biiytk sirri, bu reklamlarin igerik olarak sizinle ilgili olusu
ve sadece o reklama dikkat edecek kigilere sunulmasidir. Google'da arama
yapacaginiz sozcugl girer girmez, birkac saniye i¢cinde tam olarak o terimle ilgili
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reklamlar goriirsiniiz! Bunu, reklama hi¢ dikkat etmeyecek bir miisterinin
onlini istenmeyen ve sasaal bir bigimde kesmeyle karsilastirin, fark ortada.

Herhangi bir zamanda ve herhangi bir pazarda bir kisim insanlar kulaklarim
dort agmagtir. Sizi dinlemek isterler. Sar1 Sayfalar'a bakarlar, ticari dergilere
abone olurlar ve daha fazla bilgi icin Web sayfalarina girerler. Bu insanlarin bir
kismi sonunda Urinu alirken, kalan kismi ise sadece bakmakla yetinecektir.

Iste buyiik fikir geliyor :

HERHANGI BIR KISIYE REKLAM HICBIR ISE YARAMAZ (ILGILI VE
CEVRESI GENIS OLAN UKALALAR HARIC)

Insanlarin gercekten yardima ihtiya¢ duydugu zaman ve size ulasabildikleri bir
yerde reklam yapmalisimiz. Elbette ilgili bir kigiye reklam yapmak iyi bir fikirdir
ama ancak sizi dinleyen bir ukalaysa ve muhtemelen arkadaglariniza sizden
bahsedecekse gercekten kazanmis olursunuz.
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HILE YAPMAK

> dJet Blue Hava Yollar1 hile yapiyor. Dusuk fiyat yapilanmalari, ¢cok yogun
olmayan hava alanlari ve geng, dinamik kadrosu, ona haksiz bir avantaj
sagliyor.

> Starbucks hile yapiyor. 'Coffee bar' fenomenini onlar buldu ve simdi ne
zaman aklimiza kahve gelse, ardindan Starbucks geliyor.

> Vanguard hile yapiyor. Dusuk fiyatli fonlari, tam hizmet veren bir
broker'in ayakta kalmasini imkansizlagtiriyor.

> Amazon.com hile yapiyor. Ucretsiz kargo hizmeti ve sundufu sayisiz
secenek, ona hemen bitisiginizdeki dikkan tzerinde haksiz bir avantaj
sagliyor.

> Google hile yapiyor. Ilk kusak portallarin yaptiklar1 hatalari cok iyi
gordiiler ve kendinden 6nce gelenlerin gereksiz agirliklarin1 tagimiyorlar.

> Wendy's hile yapiyor. Esneklikleri, ana yemek olarak yarim diizine kadar
degisik cesitte salata yemegi sunmalarina imkan sagliyor ve bu sayede
yetigkinler pazarinin bliyiik ¢ogunlugunu elinde tutuyorlar.

> Ducati hile yapiyor. Clunki biitiin pazar i¢in motosiklet yapmak zorunda
degiller, ylksek verimde ve sasirtici motosikletler konusunda uzman
olmalar1 sayesinde her yil ¢ok biliyik satigslara ulasiyorlar.

> HBO hile yapiyor. Cliinkii sovlar1 haftada sadece bir gece gosteriyorlar,
tekrar yapmiyorlar.

Bu sirketlerin higbiri kazanmak i¢in eski moda, reklam temelli teknikleri
kullanmiyor. Savunmaya gece