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Reklamcihigin bazi ellerde bir bilim statiisine ulastigi zaman geldi. Sabit
ilkelere dayanir ve makul dlglide kesindir. Nedenleri ve etkileri iyice
anlasilana kadar analiz edilmistir.

Dogru prosediir yontemleri kanitlanmis ve belirlenmistir. Neyin en etkili
oldugunu biliyoruz ve temel yasalara gore hareket ediyoruz.

Bir zamanlar bir kumar olan reklamcilik, béylece, yetenekli bir ydnetim
altinda, en glivenli is girisimlerinden biri haline geldi.

Benzer olanaklara sahip baska higbir girisimin bu kadar az risk icermesi
gerekmez.

Bu nedenle, bu kitap teoriler ve goruslerle degil, kanitlanmis ilkeler ve
gerceklerle ilgilenmektedir. Ogrenciler icin bir ders kitabi ve reklamcilar
icin glivenli bir rehber olarak yazilmistir. Her ifade tartilmistir. Kitap temel
ilkeleri ortaya koymakla sinirhdir. Herhangi bir belirsizlik alanina girersek,
bunlari dikkatlice belirtecegiz.

Reklamcihgin buglinkii durumu birgok nedenden kaynaklanmaktadir.
Ulusal reklamlarin gogu uzun zamandir blyuk kuruluglar tarafindan
yuritilmektedir

reklam ajanslari olarak bilinir. Bu ajanslardan bazilari ylzlerce
kampanyada binlerce plan ve fikri test etmis ve karsilastirmistir. Sonuglar
izlenmis ve kaydedilmistir, dolayisiyla hicbir ders kaybolmamistir. Bu tir
ajanslar yuksek derecede yetenekli kisiler calistirir. Yetenekli ve deneyimli
kisiler d 1 s 1 n d a h i ¢ kimse ulusal reklamciligin gereksinimlerini
karsilayamaz. isbirligi icinde calisan, birbirlerinden ve her yeni girisimden
bir seyler 6grenen bu adamlardan bazilari birer ustaya donusdir.

Bireyler gelip gecebilir, ancak arkalarinda kayitlarini ve fikirlerini birakirlar.
Bunlar kurulusun donaniminin bir pargasi haline gelir ve kendilerinden
sonra gelenler igin bir rehber olur. Boylece, on yillar boyunca, bu tir
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ajanslar reklamcilik deneyimlerinin, kanitlanmis ilkelerin ve yontemlerin
deposu haline gelir.

Blylk ajanslar ayrica isin her departmanindaki uzmanlarla yakin temas
halindedir. Musterileri genellikle hakim sirketlerdir. Dolayisiyla sayisiz
yontem ve politikanin sonuglarini gorirler. Ticaretle ilgili her sey igin bir
takas merkezi haline gelirler. is diinyasinda ortaya c¢ikan neredeyse her
satis sorusu, bircok deneyim tarafindan dogru bir sekilde yanitlanir.

Bu kosullar altinda, uzun suredir var olduklari yerlerde, reklamcilik ve
magazacilik kesin bilimler haline gelir. Her rota gizilmistir. Dogru bilginin
pusulasi herhangi bir hedefe en kisa, en giivenli ve en ucuz rotayi gosterir.
ilkeleri 6grenir ve tekrarlanan testlerle kanitlariz. Bu, anahtarli
reklamlarla, takip edilen geri donislerle ve blylk dlciide kupon
kullanimiyla yapihr. Bir yolu digerleriyle, geriye ve ileriye dogru karsilastirir
ve sonuglari kaydederiz. Bir yontem her zaman en iyisi oldugunu
kanitladiginda, bu yéntem sabit bir ilke haline gelir.

Posta siparisi reklamciligi bir kurusun kesirine kadar izlenir. Yanit basina
maliyet ve bir dolarlik satis basina maliyet tam bir kesinlik icinde ortaya
cikar. Bir reklam digeriyle, bir yontem digeriyle karsilastirilir. Basliklar,
ayarlar, boyutlar, argimanlar ve resimler karsilastirilir. Bazi posta siparisi
reklamlarinda sonug¢ maliyetini ylizde bir bile diistirmek cok sey ifade
eder. Bu ylizden tahmine izin verilmez. Kisi neyin en iyi oldugunu
bilmelidir. Boylece posta siparisi reklamciligi temel yasalarimizin cogunu
ilk kez olusturmustur.

Dogrudan geri donlisiin miimkiin olmadig hatlarda, bir sehri digeriyle
karsilastirtyoruz. Satis maliyeti ile Olglilen yontemlerin puanlari bu sekilde
karsilastirilabilir.

Ancak en yaygin yol kupon kullanmaktir. Bir numune, bir kitap, lcretsiz bir
paket ya da dogrudan yanit almayi tesvik edecek bir sey sunuyoruz.
Boylece her bir reklamin ne kadar harekete gegirdigini 6greniyoruz.
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Ancak bu rakamlar kesin degildir. Bir reklam ¢ok sayida degersiz yanit
getirirken, bir digeri degerli yanitlar getirebilir. Dolayisiyla nihai
sonuglarimiz her zaman miusteri basina maliyete veya satis dolari basgina
maliyete dayanr.

Bu kupon planlari "Test Kampanyalari" bolimiinde daha ayrintili olarak ele
alinmaktadir. Burada sadece reklamcilik ilkelerini kesfetmek icin bunlari nasil
kullandigimizi agiklayacagiz.

Blylik bir ajansta kupon iadeleri ylzlerce farkl hatta izlenir ve kaydedilir.
Tek bir hatta bazen binlerce ayri reklam kaydedilir. Bu nedenle her seyi
test ediyoruz

reklamcilikla ilgili. Neredeyse her olasi soruyu ¢ok sayida izlenen geri
donisle yanithyoruz.

Bu sekilde 6grendigimiz bazi seyler sadece belirli hatlar icin gecerlidir.
Ancak bunlar bile benzer girisimler icin temel ilkeler saglar.

Digerleri tim hatlar icin gecerlidir. Bunlar genel olarak reklamciligin
temelleri haline gelir. Evrensel olarak uygulanirlar. Higbir akilli reklamci bu
degismez kanunlardan ayrilmaz.

Bu kitapta bu temelleri, bu evrensel ilkeleri ele almayi 6neriyoruz.
Sadece yerlesmis teknikleri 6gretmek. Tim sanat, bilim ve mekanikte
oldugu gibi reklamcilikta da teknik vardir. Ve bu, her alanda oldugu gibi,
temel bir gerekliliktir.

Bu temellerin eksikligi, gecmisteki reklamciligin baslica sorunu olmustur.
Her isci kendi basina bir yasaydi. Onceki tiim bilgiler, cizgideki tim

ilerlemeler onun icin kapali bir kitapti.

Bu, baskalarinin ne yaptigini6 g re n m e d e n modern bir
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lokomotif insa etmeye c¢alisan bir adam gibiydi. Kesfedilmemis bir Glkeyi
bulmak icin yola ¢ikan bir Kolomb gibiydi. insanlara kaprisler ve hayaller
rehberlik ediyordu - serseri, degisken esintiler. Nadiren limanlarina
varirlardi. Vardiklarinda da - kazara - uzun bir dolambacli yoldan
gidiyorlardi. Bu denizdeki her ilk denizci kendi ayri rotasini cizmisti. Ona
rehberlik edecek haritalar yoktu.

Ne bir deniz feneri bir limani isaret ediyor, ne de bir samandira bir kayalig
gosteriyordu. Batiklar kayit altina alinmamisti, bu ylizden sayisiz girisim
ayni kayaliklarda ve sirilerde kederle karsilast.

O zamanlar reklamcilik bir kumardi - en aceleci tiirden bir spekilasyon. Bir
adamin dogru rota hakkindaki tahmini, digerininki kadar iyi olabilirdi.
Guvenli pilot yoktu, ¢linkli cok az kisi ayni rotada iki kez yelken agardi.

Bu durum dizeltilmistir. Artik tek belirsizlik insanlarla ve Grinlerle
ilgilidir, ydntemlerle degil. insanlarin kendine has &zelliklerini,
tercihlerini ve 6nyargilarini, hoslandiklari ve hoslanmadiklari seyleri
Olgmek zordur. Bir makalenin popliler olacagini séyleyemeyiz ama onu
en etkili sekilde nasil satacagimizi biliyoruz.

Girisimler basarisiz olabilir, ancak basarisizliklar felaket degildir. Kayiplar,
meydana geldiklerinde, dnemsizdirler. Sebepleri ise reklamla higbir ilgisi
olmayan faktorlerdir.

Reklamcilik bu yeni kosullar altinda gelisti. Hacim, prestij ve sayginlik
olarak katlandi. Tehlikeler ise kat be kat artti. Kumar bir bilim haline
geldigi icin, spekiilasyon ¢ok tutucu bir is haline geldi.

Bu gercekler herkes tarafindan kabul edilmelidir. Bu, safsata, teori ya da
baska herhangi bir irade icin uygun bir alan degildir. Kériin kore yol
gostermesi glillingtlir. Boylesine genis olanaklara sahip bir alanda
acinacak bir durumdaur.
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Yer ¢ekimi kanunu gibi  degismez kanunlar
tarafindan yonlendirilmedikce basari nadirdir, azami basari ise
imkansizdir.

Dolayisiyla buradaki temel amacimiz bu yasalari ortaya koymak ve bunlari
kendiniz igin nasil kanitlayacaginizi anlatmaktir. Onlardan sonra sayisiz

varyasyonlar. Hi¢cbir zaman iki reklam kampanyasi ayni ¢gizgide ylritilmez.

Bireysellik esastir. Taklit bir ayiptir. Ancak yaraticiliga dayanan bu degisken
seylerin reklamcilikla ilgili bir ders kitabinda yeri yoktur. Bu sadece zemin
calismasi icindir.

Umudumuz, daha iyi bir anlayis yoluyla reklamciligi tesvik etmektir. Onu
bir is temeline ot urt ma k. Blylk getiriler saglayan en gilivenli, en emin
girisimler arasinda kabul edilmesini saglamaktir. Binlerce goze ¢arpan
basari onun olanaklarini gostermektedir. Bunlarin ¢esitliligi neredeyse
sinirsiz kapsamina isaret etmektedir. Yine de ona ihtiya¢ duyan - onsuz
asla istediklerine ulasamayacak olan - binlerce kisi hala onun basarilarini
tesadifi olarak gormektedir.

Eskiden dyleydi ama artik dyle degil. Bu kitabin konuya yeni bir 11k
tutacagini umuyoruz.

Bolim 2

Sadece Saticilhik

Reklamciligi dogru anlamak ya da temellerini 6grenmek icin bile dogru
bir anlayisla baslamak gerekir. Reklamcilik satisciliktiv. Ilkeleri de
satisciligin ilkeleridir.
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Her iki alandaki basari ve basarisizliklar benzer nedenlerden
kaynaklanmaktadir. Bu nedenle her reklam sorusu satisginin
standartlarina gore yanitlanmalidr.

Bu noktayi vurgulayalim. Reklamin tek amaci satis yapmaktir. Gergek
satislarina gore karli ya da karsizdir.

Genel etki icin degildir. isminizi insanlarin éniinde tutmak igin
degildir. Oncelikle diger satis elemanlariniza yardimci olmak igin
degildir. Ona bir satici gibi davranin. Kendini hakl ¢ikarmak igin
zorlayin. Diger satiscilarla karsilagtirin. Maliyetini ve sonucunu
hesaplayin. lyi satiscilarin yapmadigi hicbir mazereti kabuletmey
i n. O zaman ¢ok yanls yapmazsiniz.

Aradaki fark sadece derece farkidir. Reklamcilik gogaltilmis saticiliktir.
Satici bir ki siy | e konusurken reklam binlerce kisiye hitap edebilir. Buna
karsilik gelen bir maliyet icerir. Bazl insanlar ortalama bir reklam icin
kelime basina 10 dolar harciyor. Bu nedenle her reklam bir siper satici
olmahdir.

Bir saticinin hatasi az maliyetli olabilir. Bir reklamcinin hatasi ise bunun bin
katina mal olabilir. Bu nedenle daha dikkatli, daha titiz olun.

Vasat bir satis elemani ticaretinizin kiiclik bir bélimuni etkileyebilir.
Vasat bir reklam ise ticaretinizin tamamini etkiler.

Pek cok kisi reklamciligi reklam yazarligi olarak distnir. Edebi niteliklerin,
hitabetin saticilikla olan ilgisinden daha fazla ilgisi yoktur.

Kisi, tipki bir saticinin yapmasi gerektigi gibi, kendini kisa, net ve ikna edici
bir sekilde ifade edebilmelidir. Ancak glizel yazi yazmak belirgin bir
dezavantajdir. Benzersiz edebi tislup da oyle. Dikkati konudan uzaklastiri r
| ar. Oltayr ortaya cikarirlar. Satis yapmak i¢in yapilan her calisma, eger
aciksa, buna karsilik gelen bir direng yaratir.
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Bu, kisisel saticilikta oldugu kadar basili saticilikta da béyledir. iyi
konusmacilar nadiren iyi saticilardir. Alicilara asiri etki korkusu asilarlar.
Onlara liyakat disinda bir sey satmaya calisildigi siphesi yaratirlar.

Basarili saticilar nadiren iyi konusma yaparlar. Cok az hatiplik yetenekleri
vardir. Onlar musterilerini taniyan ve sozlerini bilen sade ve samimi
adamlardir. Reklam yazarhgi da boyledir.

Reklamciliktaki en yetenekli adamlarin ¢ogu mezun satiscilardir.
Tanidigimiz en iyileri evden eve satis yapanlardir. Dilbilgisinden ¢ok az,
retorikten hi¢ anlamiyor olabilirler ama ikna edici s6zclikleri nasil
kullanacaklarini bilirler.

Birgok reklam sorusunu yanitlamanin basit bir yolu vardir. Kendinize su
soruyu sorun: "Bir saticinin mallari satmasina yardimci olur mu?" "Bir
aliciyla yuz yize goriisseydim, onlari satmama yardimci olur muydu?"

Bu sorulara verilecek adil bir yanit sayisiz hatayi dnler. Ancak kisi gosteris

yapmaya calistiginda ya da yalnizca kendini memnun etmek icin bir seyler
yaptiginda, insanlarin para harcamasina yol acacak bir etki yaratmasi pek
olasi degildir.

Bazilari sloganlari savunur, bazilari ise zekice kandirmacalari sever. Bunlari
kisisel saticilikta kullanir miydiniz? Boyle seylerin etkileyecegi bir misteri
hayal edebiliyor musunuz? Degilse, basili satis icin bunlara glivenmeyin.

Bazilari "Cok kisa olun. insanlar ¢ok az okuyacaktir." Bunu bir saticiya
soyler miydiniz? Karsisinda bir miisteri adayi dururken, onu belli sayida
kelimeyle sinirlar miydiniz? Bu diistintlemez bir handikap olurdu.

Reklamcilikta da oyle. Okuyucularimiz sadece konumuzun ilgilendirdigi
insanlardir. Kimse uzun ya da kisa eglence reklamlarimi okumaz. Onlari
oninlizde duran ve bilgi almak isteyen potansiyel miusteriler olarak
disiniln. Onlara harekete gegmelerini saglayacak kadar bilgi verin.
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Bazilari biyik puntolari ve blyik bashklari savunur. Yine de yiiksek sesle
konusan saticilara hayranlik duymazlar. insanlar okumak istedikleri her
seyi 8 punto ile okuyorlar. Dergilerimiz ve gazetelerimizbupuntolarl
a basiliyor. insanlar buna alisiktir. Daha biiyiik puntolar yiiksek sesle
konusmaya benzer. Kayda deger bir ilgi uyandirmaz. Rahatsiz edici
olmayabilir ama faydasiz ve israftir. Hikayenizin maliyetini katlar. Ve pek
¢ok kisiye yuksek sesli ve bariz goriinir.

Digerleri tuhaf ve alisiimadik bir seyler arar. Stil ya da illistrasyon
acisindan farkli reklamlar istiyorlar. Bir saticida bunu ister miydiniz?
Normal sekilde davranan ve giyinen erkekler ¢cok daha iyi bir izlenim
birakmiyor mu?

Bazilari sik reklamlarda israr ediyor. Bu bir dereceye kadar dogrudur, ancak
oldukca 6nemlidir. Bazi kotl giyimli erkekler mikemmel satiscilar olduklarini
kanitlarlar. Her ikisinde de asiri kiyafet bir hatadir.

Sayisiz soru da oyle. Bunlari satis standartlarina gore 6lgiin, eglence
standartlarina gore degil. Reklamlar eglendirmek i¢in yazilmaz. Bunu
yaptiklarinda, bu eglence arayanlarin sizin istediginiz kisiler olma ihtimali
cok distktar.

Bu, reklamciligin en blyiik hatalarindan biridir. Reklam yazarlari rollerini
terk ederler. Satici olduklarini unuturlar ve oyuncu olmaya calisirlar. Satis
yerine alkis pesinde kosarlar.

Bir reklam planlarken ya da hazirlarken, éniiniizde tipik bir aliciyi
tutun. Konunuz, basligimiz onun dikkatini ¢ekmistir. O zaman her seyde,
aliciyla yiiz ylize karsilastiginizda ne yapacaginiza gore hareket edin.
Eger normal bir insan ve iyi bir saticiysaniz, elinizden gelenin en iyisini
yaparsiniz.

Kitlenin icindeki insanlari diisinmeyin. Bu size bulanik bir géris verir.
Sattiginiz seyi isteyebilecek kadin ya da erkek tipik bir bireyi diistiniin.
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Eglenceli olmaya ¢alismayin. Para harcamak ciddi bir konudur.
Oviinmeyin, ¢iinkii tim insanlar bundan rahatsiz olur. Gosteris yapmaya
calismayin. lyi bir saticinin karsisinda yari satilmis bir insan varken ne
yapmasi gerektigini diislinliyorsaniz onu yapin.

Bazi reklamcilar, bir ilan yazmayi planlamadan 6nce bizzat disari ¢ikip
insanlarasatisyaparlar.Aralarind aen yetenekli

olanlardan biri, bir makale lGzerinde haftalarca calisarak ev ev dolasip satis
yapmistir. Bu sekilde farkl tartisma ve yaklagim bigimlerinden gelen
tepkileri 6grenirler. Muhtemel alicilarin ne istedigini ve onlara cazip
gelmeyen faktérleri 6grenirler. Ylzlerce olasi musteriyle gbriismek
oldukga alisiimis bir durumdur.

Digerleri alicilarin tutumunu 6grenmek icin anketler génderir. Bir
sekilde herkes duyarli akorlari nasil vuracagini 6grenmelidir. Tahmin
ylritmek cok pahalidir.

Reklami yapilan bir Griintin Ureticisi, Gretim tarafini ve muhtemelen
bayi tarafini bilir. Ancak bu bilgi cogu zaman misterilerle ilgili olarak
onu yoldan cikarir. Onun gikarlari onlarin gikarlariyla értlismez.

Reklamci tiiketiciyi inceler. Kendisini alicinin yerine koymaya calisir.
Basarisi biliytk 6l¢lide, diger her seyi dislayarak bunu yapmasina baghdir.

Bu kitapta satiscilikla ilgili bundan daha o6nemli bir bolim
olmayacaktir. Reklamciliktaki basarisizliklarin ¢ogunun nedeni,
insanlara istemedikleri seyleri satmaya ¢alismaktir. Ancak bununy a
n 1 nd a gercek saticilik eksikligi gelir.

Bazi ilanlar tamamen yanlis bir anlayisla planlanir ve yazilir. Saticiyi
memnun etmek icin yazilirlar. Alicinin g¢ikarlari unutulur. Béyle bir tutum
s6z konusuysa ne yliz ylize ne de baslili olarak asla karli mal satilamaz.

Bolum 3
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Teklif Hizmeti

Hitap ettiginiz insanlarin da hepimiz gibi bencil oldugunu unutmayin.
Sizin ¢ikarlariniz ya da kariniz onlarin umurunda degildir. Onlar kendileri
icin hizmet ararlar. Bu gercegi goz ardi etmek, reklamcilikta sik¢a yapilan
ve pahaliya mal olan bir hatadir. Reklamlaraslindasun usdyler:
"Benim markami satin alin. Baskalarina verdiginiz ticareti bana da verin.
Parayi bana birakin." Bu popdiler bir cagri degildir.

En iyi reklamlar kimseden satin almasini istemez. Bu ise yaramaz.
Genellikle bir fiyat belirtmezler. Bayilerin urinle ilgilendigini séylemezler.

ilanlar tamamen hizmet tizerine kuruludur. Aranan bilgileri sunarlar.
Kullanicilara avantajlar sunarlar. Belki bir numune, ilk paketi satin alma ya
da onay Uzerine bir sey gondermeyi teklif ederler, boylece miusteri
herhangi bir maliyet veya risk olmadan iddialari kanitlayabilir.

Bu reklamlardan bazilari fedakarca goriinlyor. Ancak insan dogasi
bilgisine dayaniyorlar. Yazarlar insanlarin nasil satin almaya
yonlendirildigini biliyor.

iste yine saticilik. lyi bir satici sadece bir ismi haykirmaz. "Makalemi satin
alin" demez. Dogal sonug satin almak olana kadar hizmetinin musteri

tarafini resmeder.

Bir firca Ureticisinin evden eve fir¢a satan 2.000 kadar saticisi vardir.
Bu iste son derece basarilidir.

cok zor goruinlyor. Adamlari da ev kadinlarindan satin almalarini istemis.
Ama yapmazlar. Kapiya giderler ve soyle derler: "Buraya size firgca vermek

icin gonderildim. Burada drneklerim var ve seciminizi yapmanizi
istiyorum."
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Ev haniminin ylzi gulliyor ve dikkat kesiliyor. Bir firca secerken istedigi
birkag fircayi gorur. Hediyeye karsilik vermek icin de sabirsizlaniyor.
Boylece satici bir siparis alir.

Bir baska sirket de 500 kadar sehirde arabalarla kahve vs. satiyor. Adam
elinde yarim kilo kahve ile gelir ve soyle der: "Bu paketi kabul edin ve
deneyin. Birkag giin sonra gelip nasil buldugunuzu soracagim."

Geri dondiglinde bile siparis istemez. Kadinlara glizel bir mutfak egyasi
gondermek istedigini agiklar. Bedava degil ama kadin kahveyi begenirse,
esyanin parasini 6deyene kadar satin aldigi her pound icin bes sent
alacak. Her zaman bir hizmet.

Elektrikli dikis makinesi motorunun Ureticisi reklam yapmayi zor buldu. Bu
ylzden, iyi bir tavsiye lGzerine, satin alma talebinde bulunmayi birakt.
Herhangi bir eve, herhangi bir bayi araciligiyla, bir

haftalik kullanim igin bir motor géndermeyi teklif etti. Yaninda da
nasilkullanilacaginigosterecek biradam

gdnderecekti. ilanda "Size bir hafta boyunca hicbir ticret ya da yikimlilik
altina girmeden yardimci olalim" deniyordu. Béyle bir teklife direnen
olmadi ve denemelerin yaklasik onda dokuzu satisla sonuclandi.

Yani pek ¢ok hatta. Puro ureticileri herkese kutular génderiyor ve "On tane
ic, sonra onlari sakla ya da istedigin gibi iade et" diyor.

Kitap, daktilo, camasir makinesi, mutfak dolabi, elektrikli stiplrge vb.
Ureticileri, Grlinlerini herhangi bir 6n 6deme yapmadan goénderiyorlar. "Bir
hafta kullanin, sonra istediginizi yapin" diyorlar. Posta yoluyla satilan
hemen hemen tiim mallar iadeye tabi olarak génderilmektedir.

Bunlarin hepsi saticiligin genel ilkeleridir. En cahil satici bile bunlari
uygular. Ancak basili satis elemani bunlari ¢ok sik unutur. ilgi alanindan
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bahseder. Sanki ¢cok &nemliymis gibi bir isimden bahseder. "insanlari
magazalara yonlendirin" der ve sdyledigi her seyde bu tavri takinir.

insanlar ikna edilebilir ama yénlendirilemez. Ne yaparlarsa yapsinlar
kendilerini memnun etmek icin yaparlar. Bu gercekler asla unutulmasaydi,
reklamcilikta cok daha az hata yapilirdi.

Bolim 4

Mail Order Reklamcilig: - Ne
Ogretiyor?

Bir reklamcinin en agir sinavi posta yoluyla mal satmaktir. Ancak bu,
basariya ulasmayl ummadan dnce mezun olmasi gereken bir okuldur.
Maliyetleri ve sonuglari hemen belli olur. Yanlis teoriler glineste kar
taneleri gibi eriyip gider. Reklam karlidir ya da degildir, geri donisler
acikca ortadadir. Yalan soylemeyen rakamlar, bir reklamin degerini
hemen ortaya koyar.

Bu, erkekleri cesaretlendirir. TUm tahminler ortadan kaldirilir. Her hata
gdze carpar. insan muhakemesinin ne kadar sik hata yaptigini 6grenerek
kibrini cabucak kaybeder - genellikle onda dokuz kez.

Orada kisi, reklamciligin basari sansi icin bilimsel bir temelde yapilmasi
gerektigini 6grenir. Ve bosa harcanan her dolarin sonuclarin maliyetini
artirdigini 6grenir.

iste size kandirilamayan bir ustanin yénetiminde zorlu bir verimlilik ve

ekonomi. Ancak o zaman, ayni ilkeleri v e anahtarlari tim reklamlara
uygulamaya yatkin olur.
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Bir adam bes dolarlik bir makale satiyordu. ilanina gelen yanitlar ona 85
sente mal oldu. Baska bir adam daha iyi oldugunu distindigu bir ilan
verdi. Cevaplarin her biri 14.20 dolara mal oldu. Baska bir adam iki yil
boyunca her biri ortalama 41 sent olan yanitlar getiren bir ilan verdi.

Yilda 250.000 cevap Uzerinden aradaki farki diistintin. Maliyeti ikiye
indiren adamin ne kadar degerli oldugunu dusiiniin. Geri donuslerde
herhangi bir anahtar olmadan 14,20 dolarlik reklami stirdiirmenin ne
anlama gelecegini distndn.

Yine de tam da bunu yapan binlerce reklamci var. Bir tahmin igin biyuk
meblaglar harciyorlar. Ve o adamin yaptigini yapiyorlar - satislar icin
maliyetlerinin 2 ila 35 kat arasinda 6deme yapiyorlar.

Posta siparisi reklamciligi tizerine yapilan bir calisma, 6grenmeye deger
pek cok seyi ortaya cikarir. Bu, izerinde ¢alisiilmasi gereken en 6nemli
konudur. ilkolarak, eger devam edilirse, para kazandirdigini bilirsiniz.
Bu nedenle, bu hatta uygulandiginda iyi bir reklamciliktir.

Olasllik, reklamin izlenen birgok karsilastirma sonucunda ortaya ¢gikmis
olmasidir. Bu nedenle teorik degil, en iyi reklamdir. Sizi aldatmayacaktr.
Verdigi dersler, bilge insanlarin tim reklamlara uyguladigi ilkelerdir.

Posta siparisi reklamlari her zaman kii¢lik puntolarla yazilir. Genellikle
normal baskidan daha kii¢lik puntolarla hazirlanir. Bu alan ekonomisi
evrenseldir. Bu da blyuk puntolarin para kazandirmadigini kesin olarak
kanitlamaktadir.

Yazinizin boyutunu iki katina ¢ikararak alaninizi iki katina ¢ikardiginizi

unutmayin. Reklam yine de karli olabilir. Ancak izlenen geri donusler,
satislar icin iki kati fiyat 6dediginizi kanitlamistir.
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Posta siparisi reklamciliginda yer israfi yoktur. Her satir kullanilir.
Kenarliklar nadiren kullanilir. Degerli bir alani bos birakmak istediginizde
bunu hatirlayin.

Posta siparisi reklamciliginda palavra yoktur. Stiper hizmet disinda
ovinme yoktur. Gereksiz konusma yoktur. Eglence girisimiyo ktur.
Eglendirecek hicbir sey yoktur.

Posta siparisi reklamlari genellikle bir kupon icerir. Bu, kismen yapilan
doénisimlerden bir miktar eylem elde etmek igin vardir. Okuyucunun
yapmaya karar verdigi bir seyi hatirlatmak icin kesilir.

Posta siparisi reklamcilari okuyucularin unuttugunu bilir. ilgi duyduklari bir
dergiyi okuyorlar. Bir hikayeye dalmis olabilirler. Bir reklami okuyan ve
harekete ge¢meye karar veren insanlarin blyik bir ylzdesi bu karari bes
dakika icinde unutacaktir. Posta siparisi reklamcilari bu israfi testlerden
bilir ve bunu kabul etmeyi teklif etmez. Bu ylizden reklamin igine
kesilmesi gereken bir hatirlatma ekler ve okuyucu harekete gecmeye hazir
oldugunda ortaya cikar.

Posta siparisi reklamlarinda resimler her zaman 6nemlidir. Kendi baslarina
b ir e rsaticidirlar. Kapladiklari alani hak ederler.

Boyut, 6nemlerine gore Olglllr. Birinin satmaya ¢alistigi bir elbisenin
resmi ¢cok yer kaplayabilir. Daha az 6nemli seyler daha kiiciik yer kaplar.

Siradan reklamlardaki resimler ¢cok az sey 6gretebilir. Muhtemelen
kaprislere neden olurlar. Ancak posta siparisi reklamlarindaki resimler
satis maliyetinin yarisini olusturabilir. Ve onlarla ilgili her seyin bircok
karsilastirmali testle kararlastirildigindan emin olabilirsiniz.

Sadece suslemek ya da ilgi cekmek icin ise yaramaz resimler kullanmadan
once, bazi posta siparisi reklamlarini inceleyin.
Kararlarinin ne oldugunu isaretleyin.
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Bir adam posta yoluyla satilmak lizere bir kulucka makinesinin reklamini
yapti. Dogru basliklara sahip tip reklamlar miikemmel geri donusler
getirdi. Ancak carpici bir resmin bu getirileri artiracag fikrini dlisindd.
Boylece ilan alanini ylizde 50 artirarak siluet halinde bir sira tavuk ekledi.

Gergekten de garpici bir reklam oldu, ancak yanit bagina maliyeti tam
olarak yuzde 50 artti. Her ekleme igin yari yariya daha pahaliya mal olan
yeni reklam tek bir ek satis getirmedi.

Adam kulucka makinesi alicilarinin pratik insanlar oldugunu 6grendi.
Resimlere degil, cazip tekliflere bakiyorlardi.

Bu tlr bir hevesin, karsiiginda tek kurus almadan reklam parasinin
yarisina mal oldugu sayisiz takip edilemeyen kampanyayi diisinin. Ve
bu her yil devam edebilir.

Posta siparisi reklamlari, ama¢ hemen satis yapmaksa eksiksiz bir hikaye
anlatir. Burada kopya miktari konusunda herhangi bir sinirlama
goérmiyorsunuz.

Buradaki slogan, "Ne kadar ¢ok anlatirsan o kadar ¢ok satarsin." Ve
bildigimiz higbir testte de bunu kanitlamakta basarisiz olmadi.

Bazen reklamveren kiglk reklamlar, bazen de biyiik reklamlar kullanir.
Hicbiri makul bir hikaye anlatamayacak kadar kiglik degildir. Ancak iki kat
daha blyik bir reklam iki kat daha fazla getiri saglar. Dort kat daha biiytk
bir reklam dort kat daha fazla getiri saglar ve genellikle buna ek olarak
bazi getiriler de saglar.

Ancak bu, yalnizca kiictik alanin yani sira biyiik alan da kullanildiginda
gerceklesir. Bir sayfalik alana yarim sayfalik metin yerlestirirseniz, geri
donislerde maliyeti iki katina ¢ikarirsiniz. Bunu kanitlayan pek cok test
gorduk.
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Mead Bisiklet Sirketi'nin bir reklamina bakin - tipik bir posta siparisi
reklami. Bunlar uzun yillardir yayinlaniyor. Reklamlar hig degismiyor. Bay
Mead yazara, 10.000 dolar karsiliginda reklamlarindaki tek bir kelimeyi
bile degistirmeyecegini soylemis.

Uzun yillar boyunca bir reklami digeriyle karsilagtirdi. Ve bugiin
gordiglintz reklamlar tim bu deneylerin nihai sonuglaridir. Kullandigi
resme, basliklara, alan ekonomisine ve kiglk yazi tipine dikkat edin. Bu
reklamlar, amaglari icin bir reklamin olabilecegi kadar mikemmele yakin.

Uzun siredir devam eden diger posta siparisi reklamlari da dyle. Her
ozellik, her kelime ve resim reklamcihig en iyi sekilde 6gretir. Onlari
begenmeyebilirsiniz. Cekici olmadiklarini, kalabalik olduklarini ve
okunmalarinin zor oldugunu sdyleyebilirsiniz - ne isterseniz. Ancak
sonuglarin testi, bu reklamlarin bu satirlarin simdiye kadar kesfettigi en iyi
saticilar oldugunu kanitlamistir. Ve kesinlikle para kazandiriyorlar.

Posta siparisi reklamciligl son care mahkemesidir. Ayni talimati, isterse
n iz, diger reklamlari tuslayarak da alabilirsiniz. Ancak posta siparisi
reklamlari modeldir. Zor bir yoldan karli bir sekilde mal satiyorlar. Posta
siparisi almak, magazalara alict gondermekten c¢ok daha zordur.
Goriulemeyen mallari satmak zordur. Bunu yapan reklamlar, reklamin ne
olmasi gerektigine dair mikemmel 6rneklerdir.

Yapmamiz gerektigini bildigimiz halde, posta siparisi reklamciliginin tim
ilkelerine cogu zaman uyamayiz. Reklamveren uzlasmaya zorluyor. Belki
de reklamlarimizla gurur duymamizin bir etkisi vardir. Ancak bu ilkelerden
her ayrilis satis maliyetimizi artirir. Bu nedenle, her zaman anlamsizligimiz
icin ne kadar 6demeye hazir oldugumuz bir sorudur.

En azindan ne kadar 6dedigimizi bilebiliriz. Bir reklami digeriyle
karsilastirabiliriz. Ne zaman bunu yapsak, her zaman kanitlanmis posta
siparisi kopyasina ne kadar yaklasirsak, paramiz karsiliginda o kadar ¢cok
miusteri elde ettigimizi goririz.
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Bu da bir baska 6nemli bélim. Bunu b i r distnin. Bir misteriyi posta
yoluyla siparis vermeye ya da bayisinden siparis vermeye tesvik etmek
arasinda gergekte ne fark vardir? Satis yontemleri neden farkl olmalidir?

Yapmamalilar! Bunu yaptiklarinda, bunun iki nedeni vardir. Ya reklamci,
posta siparisi reklamcisinin ne bildigini bilmiyordur. Ya da korl kériine
reklam yapiyor. Ya da bazi arzularini tatmin etmek igin kasith olarak
getirilerinin biry i zd e si ni feda ediyordur.

Tipki glizel ofisler ve binalar icin oldugu gibi bunun icin de bazi 6ziirler
vardir. Cogumuz gurur ve fikir igin bir seyler yapmayi goze alabiliriz. Ama
ne yaptigimizi bilmemize izin verin. Gururumuzun bedelini bilmemize izin
verin. Sonra, eger reklamlarimiz bize istedigimiz getiriyi saglamiyorsa,
modelimize - iyi bir posta siparisi reklamina - geri donelim ve israfimizin
bir kismini ortadan kaldiralim.

Bolim 5

Bashklar

Reklamcilik ile kisisel saticilik arasindaki fark blylk dlclde kisisel temasta
yatmaktadir. Satici dikkat cekmek icin oradadir. Gérmezden gelinemez.
Reklam gérmezden gelinebilir.

Ancak satis elemani zamaninin ¢cogunu, ilgisini cekmeyi asla umamayacagi
potansiyel misterilere harciyor. Onlari secemez. Reklam, yalnizca kendi
istekleriyle sdyleyeceklerimizi inceleyen ilgili kisiler tarafindan okunur.

Bashgin amaci, ilgisini cekebileceginiz kisileri se¢cmektir. Kalabalikta

biriyle konusmak istiyorsunuz, bu ylizden dogru kisinin dikkatini cekmek
icin ilk soyleyeceginiz sey "Hey oradaki, Bill Jones" olsun.
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Ayni sey bir reklam igin de gecerlidir, elinizdeki tGrlin yalnizca belirli
insanlarin ilgisini ceker ve belirli nedenlerden dolayi ilgilerini ¢ceker.
Yalnizca bu insanlari 6nemsiyorsunuz, bu ylizden yalnizca bu insanlari
selamlayacak bir baslik olusturun!

Belki de kor bir baslik ya da zekice bir konsept cok daha fazlasini
cekecektir. Ancak bunlar, sundugunuz sey icin ¢ogunlukla imkansiz
konulardan olusabilir. Ve pesinde oldugunuz kisiler, reklamin
isteyebilecekleri bir seye atifta bulundugunu asla fark etmeyebilir.

Reklamlardaki basliklar, haberlerdeki baslklar gibidir. Kimse bir gazetenin
tamamini okumaz. Biri finans haberleriyle ilgilenir, biri

Biri siyasi, biri toplumsal, biri ascilik, biri spor, vs. Herhangi bir gazetede hig
taramayabilecegimiz koca sayfalar vardir. Ancak diger insanlar dogrudan bu
sayfalara yonelebilir.

Okumak istediklerimizi mansetlerden seceriz ve bu mansetlerin yaniltici
olmasini istemeyiz. Baslik yazmak en blyuk gazetecilik sanatlarindan
biridir. Bir ilgiyi ya gizler ya da agiga ¢ikarirlar.

Bir gazete makalesinde belirli bir kadinin sehrin en giizeli
oldugunun belirtildigini varsayalim. Bu makale o kadinin ve
arkadaslarinin yogun i | g i si n i cekecektir. Ancak baslik "Misir
Psikolojisi" olsaydi ne o kadin ne de arkadaslari bu haberi
okumazdi.

Bu ylzden reklamcilikta yaygin olarak insanlarin reklamlari okumadigi
soylenir. Bu elbette cok sagma. Reklama milyonlar harcayan ve geri
dondsleri izleyen bizler, elde ettigimiz okuyuculara hayret ediyoruz. Bir
gazetenin tim okuyucularinin yizde 20'sinin belli bir kuponu kestigini
tekrar tekrar goriyoruz.
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Ancak insanlar reklamlari eglenmek icin okumazlar. Bir bakista ilging bir
sey sunmuyormus gibi gériinen reklamlari okumazlar. Cift sayfalik bir
kadin elbisesi reklami, bir erkegin dikkatini cekmeyecektir. Bir kadinin tiras
kremi reklami da dyle.

Bu gercekleri daima aklinizda tutun. insanlar acelecidir.

Yetistiriimeye deger ortalama bir insanin okuyacak ¢ok fazla seyi vardir.
Almak icin para 6dedikleri okuma materyalinin dortte Gigiinii atlarlar. isle
ilgili konusmalarinizi, zaman ayirmalarina degecek hale getirmediginiz
ve bashgin bunu géstermesine izih ver medi gin iz slrece
okumayacaklardir.

insanlar baskidan sikilmayacaktir. Bir yemek masasinda 6viinmeleri,
kisilikleri, yasam oykulerini vs. kibarca dinleyebilirler ama basiiyayin|
a r d a kendi arkadaslarini, kendi konularini segerler. Eglenmek ya da
faydalanmak isterler. Ekonomi, gilzellik, emek tasarrufu, yiyecek ya da
giyecek iyi seyler isterler. Dergide onlari her seyden daha ¢ok ilgilendiren
arlinler olabilir, ancak baslik ya da resim onlara sdylemedik¢e bunu asla
bilemezler.

Bu bolimin yazari mansetlere yazmaktan ¢ok daha fazla zaman harciyor.
Cogu zaman tek bir baslik tizerinde saatlerini harciyor. Cogu zaman dogru
baslik segilmeden dnce onlarca baslik atilir. Clinki bir reklamin tim
getirisi dogru tlirden okuyucuyu cekmeye baghdir. En iyi saticiligin bile,
okuyucuya ulasmadikga hicbir sansi yoktur.

Basliklar arasindaki buyiik fark, bu kitabin savundugu anahtarlanmis
getirilerle gosterilmektedir. Farkli basliklarla yayinlanan ayni reklamin
getirileri blylk farkhliklar gostermektedir. Basliklarday a p 1 1 a n bir
degisikligin getirileri bes ya da on katina ¢ikarmasi nadir goriilen bir
durum degildir.

Bu ylizden hangi tir cekiciligin en iyi sonucu verdi 8i n i 6grenene kadar
basliklari karsilastiririz. Elbette bu her satirda farkhlik gosterir.
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Yazarin 6nilinde, tek bir Grtinde kullanilan yaklasik iki bin baslhga iliskin
geri donugsler var. Bu reklamlardaki hikaye neredeyse ayni. Ancak geri
donugler, basliklar nedeniyle muazzam farkliliklar gosteriyor. Dolayisiyla,
kayitlarimizdaki her anahtarlanmis geri déniste, kullandigimiz baslik
goriinmektedir.

Boylece hangi tiir basligin en yaygin gekicilige sahip oldugunu
dgreniyoruz. Uriiniin bircok kullanim alani vardir. Giizelligi tesvik eder.
Hastaliklari dnler. Bu

zariflige ve temizlige yardimci olur. Okurlarimizin gogunun hangi kaliteyi
aradigini tam olarak 6greniyoruz.

Bu, digerlerini ihmal ettigimiz anlamina gelmez. Bir cazibe tlrl digerinin
yarisi kadar getiri saglayabilir, ancak yine de karli olacak kadar 6nemlidir.
Para kazandiran higbir alani géz ardi etmeyiz, ancak reklamlarimizin ne
kadarinin, mansette, belirli bir sintfi gekmesi gerektigini biliriz.

Ayni nedenle ¢ok cesitli reklamlar kullaniyoruz. Eger yirmi dergi
kullaniyorsak, yirmi ayri reklam kullanabiliriz. Bunun nedeni tirajlarin
¢akismasi ve insanlarin 6nemli bir ylizdesinin ¢esitli yaklasim bigimlerinin
her birinden etkilenmesidir. Biz hepsine ulasmak istiyoruz.

Ornegin sabun Uzerinde "Temiz Tutun" bashgi ¢ o k kiicik bir yiizdeyi
cekebilir. Cok siradan bir basliktir. "Hayvansal yag icermez" bashgi da
dyle. insanlar bunu pek umursamayabilir. "Yizer" bashg ilging olabilir.
Ancak glizellik veya ten rengineatiftab ulunan bir baslk cok daha
fazla kisinin ilgisini cekebilir.

Bir otomobil reklaminin bashginda iyi bir Gniversal mafsala atifta
bulunulabilir. Bu reklam tutmayabilir, ¢clinki ¢ok az alici iniversal
mafsallari diistintir. Ayni reklam, "Spor Otomobillerin En Sportifi"
basligiyla, digerini ellide bir oraninda geride birakabilir. Bu, basliklarin
Onemini ortaya koymak igin yeterlidir. Reklamlari anahtarlayan herkes
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aradaki farka sasiracaktir. En begendigimiz hitaplar nadiren en iyisi
olacaktir, clinkii arzularinin ortalamasini alabilecek kadar insan
tanimiyoruz. Bu ylizden her satiri deneyerek 6greniriz.

Ancak tiim bunlarin arkasinda sabit ilkeler yatiyor. Milyonlara bir reklam
sunuyorsunuz. Bunlarin arasinda ilgisini cekmeyi umdugunuz kiigik ya
da blyuk bir ylzde var. Bu yizdenin pesinden gidin ve karsilik veren
akoru yakalamaya c¢alisin. Eger korse reklami yapiyorsaniz, erkekler ve
¢ocuklar sizi ilgilendirmez. Puro reklami yapiyorsaniz, sigara icmeyenler
isinize yaramaz. Jilet kadinlari cekmez; allik erkeklerin ilgisini gekmez.

Bu milyonlarin, Grininuzin ilgilerini ¢ekip ¢ekmedigini 6grenmek igin
reklamlarinizi okuyacagini dlisinmeyin. Bir bakista karar vereceklerdir -
basliginiza veya resimlerinize bakarak. Aradiginiz kisilere ve yalnizca onlara
hitap edin.
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BSlim 6

Psikoloji

Yetkin bir reklamci psikolojiden anlamalidir. Bu konuda ne kadar ¢ok sey
bilirse o kadar iyidir. Belirli etkilerin belirli tepkilere yol actigini 6grenmeli
ve bu bilgiyi sonuclari artirmak ve hatalardan kacinmak icin kullanmalidir.

insan dogasi siireklidir. Cogu agidan Sezar'in zamanindaoldugugib
i buglin de aynidir. Dolayisiyla psikolojinin

ilkeleri sabit ve kalicidir. Onlar hakkinda 6grendiklerinizi asla unutmaniz
gerekmeyecektir.

Ornegin, merakin en giiglii insani giidiilerden biri oldugunu dgreniyoruz.
Elimizden geldigince onu kullaniriz. Sisirilmis Bugday ve Sisirilmis
Piring bliylk 6lciide merak sayesinde basarili oldu. "Normal boyutun 8
katina sisiriimis tahillar.”" "Silahlardan ateslenen yiyecekler." "Her
cekirdekte 125 milyon buhar patlamasina neden oldu." Bu faktor
kesfedilmeden once bu gidalar basarisizdi.

Ucuzlugun glglu bir gekicilik olmadigini 6greniyoruz. Amerikalilar
musriftir. Ucuzluk degil pazarlik isterler. En iyisini yiyebileceklerini, sahip
olabileceklerini ve giyebileceklerini hissetmek isterler. Onlara bunu
yapamayacaklarmis gibi davranirsaniz, bu tavriniza icerlerler.

insanlarin biiyiik 6lctide fiyata gére karar verdigini 6greniyoruz.
Onlar uzman degiller. ingiliz Ulusal Galerisi'nde bir tablo var.

bir katalog 750.000 dolara mal oldu. Cogu insan ilk basta bir bakista
gecistirir. Daha sonra katalogda ilerler ve tablonun ne kadara mal
oldugunu 6grenirler. O zaman geri doniyorlarveetrafinisariyor
lar.
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Bir magaza Paskalya zamaninda 100 dolarlk bir sapkanin reklamini yapti
ve sapkayi gérmek icin gelen kadinlari yer tutmadi.

Bu faktoru psikolojide sikhkla kullaniriz. Belki de degerli bir formuliin
reklamini yapiyoruzdur. Bunu sadece séylemek etkileyici olmaz. Bu
ylzden - bir gercek olarak - bu formil icin 100.000 dolar 6dedigimizi
belirtiriz. Bu ifade denendiginde blylk bir saygi kazanmistir.

Bir¢ok Urlin garanti kapsaminda satilmaktadir - o kadar yaygin olarak
satilmaktadir ki garantiler etkileyici olmaktan ¢ikmistir. Ancak bir sirket,
bayilerin imzaladigi bir garanti sunarak bir servet kazandi. Birinin
parasini 6dedigi saticl, istendigi takdirde geri 6demeyi yazil olarak kabul
ediyordu. Garantiyi uzaktaki bir yabanciyerinebir komsu veriyordu.
Sonuglar birgok kisinin bu plani denemesine yol acti ve her zaman etkili
oldugu kanitlandi.

Bircogu "Bir hafta deneyin. Begenmezseniz paranizi iade edin." Sonra
birileri, hic para 6demeden mal gdnderme ve "Begenirseniz bir hafta
icinde 6deyin" deme fikrini tasarladi. Bu ¢cok daha etkileyici oldu.

Blyik bir reklamci aradaki farki su sekilde ifade etmistir: "Bana iki adam
geldi ve her biri bana bir at teklif etti. ikisi de esit iddialarda bulundu.

lyi atlardi, nazik ve kibar. Bir cocuk bile siirebilirdi. Bir adam dedi ki, "Ati
bir hafta deneyin. Eger iddialarim dogru degilse, parani almak icin geri
gel." Diger adam da " At bir hafta dene" dedi. Ama ekledi, "O zaman gel
ve parami 6de." Ben de dogal olarak ikinci adamin atini satin aldim."

Simdi sayisiz sey - purolar, daktilolar, camasir makineleri, kitaplar, vs. bu
sekilde onaylanarak génderiliyor. Ve insanlarin diirtist oldugunu
gorlyoruz. Kayiplar ¢ok az.

Bir reklamci is adamlarina bir dizi kitap sundu. Reklam karli olmayinca
baska bir uzmana danisti. Reklamlar etkileyiciydi. Teklif cazip
gorunlyordu. "Ama," dedi ikinci adam, "etkili buldugum kiguk bir
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dokunus ekleyelim. Her kitabin (izerine yaldizli harflerle alicinin adini
yazmayi teklif edelim." Bu yapildi ve reklamlarda neredeyse hig degisiklik
yapilmadan yiz binlerce kitap satildi.

insan psikolojisindeki bazi tuhafliklar sayesinde yaldizl isimler kitaplara
cok daha fazladegerkatiyordu.

Pek ¢ok kisi musterilerine ve potansiyel misterilerine hatira defteri gibi
kiicik hediyeler gonderiyor. Cok kii¢clik sonuglar aliyorlar. Bir adam,
Uzerinde bir adamin adi yazili deri kapli bir kitabi oldugunu bildiren bir
mektup gonderdi. Kitap onu bekliyordu ve talep lizerine gonderilecekti.
Talep formu ekte sunuldu ve ayrica bazi bilgiler istendi. Bu bilgiler, bir
adamin satilabilecegi hatlari gdsteriyordu.

Neredeyse tiim erkeklerin bu talebi doldurdugu ve bilgileri verdigi tespit
edildi. Bir adam bir seyin kendisine ait oldugunu bildiginde - Uzerinde adi
yazan bir sey - 6nemsiz bir sey o | s a bile onu almak icin ¢aba
gosterecektir.

Ayni sekilde, belirli bir insan sinifiyla sinirli bir teklifin genel bir tekliften gok
daha etkili oldugu goriilmustir. Ornegin, bir

teklif savas gazileri, bir loca ya da tarikatin Gyeleri ya da yoneticilerle
sinirhdir. Gorlintirde herhangi bir avantaja sahip olanlar, bu avantaji
kaybetmemek icin uzun bir yol kat edeceklerdir.

Bir reklamci ikame iriinlerden cok zarar gordii. "ikame driinlere dikkat
edin", "Bu markay! aldiginizdan emin olun" vs. diyordu ama hicbir etkisi
olmuyordu. Bunlar bencilce cagrilardi.

Ardindan "Rakiplerimizi de deneyin" dedi - bunu mansetlerinde soyledi.
Karsilastirmalari davet etti ve onlardan korkmadigini gésterdi. Bu durumu
dizeltti. Alicilar, Uireticisinin digerlerini mahkemeye verebilecegi kadar
gbze ¢arpan Ustlin bir marka elde etmeye dikkat ettiler.
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iki reklamveren neredeyse ayni gida tiriinlerini sunuyordu. Her ikisi de
tanitim olarak tam boy bir paket sundu. Ancak biri paketini licretsiz
veriyordu. Digeri ise paketi satin aliyordu. Bir kupon, herhangi bir
magazada, Ureticinin perakende fiyatini 6dedigi bir paket icin gecerliydi.

ilk reklamci basarisiz oldu, ikincisi ise basarili oldu. Hatta ilki sahip oldugu
ticaretin biyik bir bélimiini kaybetti. Uriiniinii 15 sentlik bir paket
vererek ucuzlatti. Bir zamanlar bedava o | a n bir makale i¢in para 6demek
zordur. Bu, bir pasoyla seyahat ettikten sonra demiryolu lcreti 6demeye
benzer.

Digeri, kullanicinin denemesine izin vermek icin perakende fiyatini
o0deyerek makalesine daha fazla saygi kazandi.

Ureticinin satin almasi icin yeterince iyi olan bir makale, kullanicinin satin
almasi icin de yeterince iyidir. Bir makaleyi denemenize izin vermek igin
15 sent 6demek, basitce "Bu licretsiz" demekten cok farklidir.

Orneklemede de dyle. Bir ev hanimina istenmeyen bir tiriin verdiginizde
ona ¢ok az saygi gosterir. Uriiniin erdemlerini gérecek durumda degildir.
Ancak hikayenizi okuduktan sonra bir numune istemesini saglayin ve cok
farkh bir konuma gelsin. iddialarinizi biliyor. Bunlarla ilgileniyor, yoksa
harekete ge¢mezdi ve anlathiginiz nitelikleri bulmayi bekliyor.

Zihinsel izlenimde ¢ok sey vardir. Birbirine tamamen benzeyen bes makale
sunun, bes kisi bunlardan birini secebilir. Ancak birinde dikkat edilmesi
gereken bazi niteliklere isaret edin ve herkes bunlari bulacaktir. O zaman
bes kisi de ayni makaleyi sececektir.

insanlar zihinsel izlenimlerle hasta ya da iyi hale getirilebiliyorsa, bu

sekilde belirli bir markayi tercih etmeleri saglanabilir. Ve bu, bazi
acilardan, onlari kazanmanin tek yoludur.
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iki sirket yan yana, taksitle kadin giysileri satiyordu. Elbette daha iyi
giyinmek isteyen yoksul kizlara hitap ediyorlardi. Biri onlara fakir kizlar
gibi davraniyor ve ¢iplak is teklifinde bulunuyordu.

Digeri bir kadini basa gegirdi - anag, agirbasli, yetenekli bir kadin. Onun
adina is yaptilar. Onun resmini kullandilar. Tiim reklamlari ve mektuplari o
imzaladi. Bu kizlara bir arkadas gibi yaziyordu. En iyi sekilde
giyinememenin bir kiz i¢in ne anlama geldigini kendisi de biliyordu. Uzun
zamandir kadinlara iyi giysiler tedarik etmek ve onlara tim sezon boyunca
para kazandirmak igin bir sans ariyordu. Simdi arkasindaki erkeklerin
yardimiyla bunu yapabiliyordu.

Bu iki bagvurunun kiyaslanacak bir yani yoktu. Cok gegmeden bu kadinin
uzun sliredir kapi komsusu olan rakibi isi birakmak zorunda kaldi.

Bu isin destekgileri ev mobilyalarini taksitle satiyordu. Kataloglari
gelisiglizel gobndermek ise yaramadi. Uzun vadeli kredi sunmak genellikle
bir yansima gibi gérinr.

Ancak evli bir kadin Bayan -'den giysi satin aldiginda ve anlastiklari gibi
odeme yaptiginda, ona soyle bir sey yazdilar: "Tanidigimiz Bayan - bize
sizin onun iyi musterilerinden biri oldugunuzu sdyledi. Sizinle anlagmis ve
siz de anlastiginiz gibi yapmigsiniz, bu nedenle size defterlerimizde
istediginiz zaman kullanabileceginiz bir kredi hesabi agtik.

Mobilyalardan bir sey istediginizde, sadece siparis edin. Pesin hicbir

sey 6demeyin. Sizin gibi tavsiye edilen bir kisiye herhangi bir arastirma
yapmadan géndermekten ¢ok memnunuz."

Bu gurur vericiydi. Dogal olarak bu insanlar mobilya istediklerinde o evden
siparis veriyorlardi.

Psikolojinin sayisiz evresi vardir. Bazi insanlar bunlariicglidiiselolarak
bilir. Bircogu deneyimle 6grenilir, ancak cogunu baskalarindan 6greniriz.
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Kazandiran bir yontem gordigimuzde, firsat buldugumuzda kullanmak
uzere not ederiz.

Bunlar cok 6nemlidir. Farkli bir sekilde yapilan ayni bir teklif, kat kat fazla
getiri saglayabilir. Is deneyiminin madenlerinde bir yerlerde bir sekilde en
iyi yontemi bulmalyiz.

Bolim 7

Spesifik Olmak

Basmakalip sOzler ve genellemeler insan anlayisindan érdekten akan su
gibi akip gider. Higbir etki birakmazlar. "Dlnyanin en iyisi", "Var olan en
dustk fiyat" vs. demek en iy i ihtimalle bekleneni iddia etmektir. Ancak
bu tiirden Ustiinliikler genellikle zarar vericidir. ifade gevsekligi, dikkatsiz
bir gercegi abartma egilimi gosterirler.

Okuyucularin yaptiginiztimaciklamalarigoz ardi etmesine yol
acarlar.

insanlar siir satarken oldugu gibi laf satarken de belli bir ruhsat tanirlar.
Bir kisi, diger markalarin da ayni derecede iyi oldugunu bilmesine
ragmen, yalanci gibi gériinmeden "Ustiin kalite" diyebilir. insan bir
saticinin elinden gelenin en iyisini yapmasini ve coskudan kaynaklanan
bazi abartilari mazur gérmesini bekler. Ancak tam da bu nedenle genel
ifadelerin pek bir nemi yoktur. Ve Ustlinliik taslamaya meyilli bir adam,
her ifadesinin biraz dikkatle ele alinacagini beklemelidir

Ancak belirli bir iddiada bulunan bir adam ya dogruyu ya da yalani soyler.
insanlar bir reklamcinin yalan séylemesini beklemez. En iyi mecralarda
bile yalan soyleyemeyecegini bilirler. Reklamciliga duyulan sayginin
artmasi, bliytk 6l¢ctide onun dogruluguna duyulan sayginin artmasindan
kaynaklanmaktadir.
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Dolayisiyla kesin bir ifade genellikle kabul edilir. Gergek rakamlar
genellikle dikkate alinmaz. Belirli gergekler, ifade edildiklerinde, tim
agirliklari ve etkilerine sahiptir.

Yazili ya da kisisel satislarda bunu gz ontinde bulundurmak ¢ok dnemlidir.
Bir argiimanin agirligi genellikle spesifik hale getirilerek artirilabilir. Bir
tungsten lambanin karbondan daha fazla isik verdigini sdylerseniz bir
miktar siiphe birakirsiniz. Ugte bir oraninda daha fazla 1sik verdigini
sOylerseniz insanlar testler ve karsilastirmalar yaptiginizi fark eder.

Bir satici, herhangi bir belirgin izlenim yaratmadan "Fiyatlarimiz
disaraldu" diyebilir. Ancak "Fiyatlarimiz ylzde 25 disurildi" dediginde,
duyurusunun tam karsihgini almis olur.

Bir posta siparisi reklamcisi, yoksul siniflardan insanlara kadin giysileri
satiyordu. Yillarca "Amerika'daki en disuk fiyatlar" sloganini kullandi.
Rakiplerinin hepsi bunu kopyaladi. Sonra da diger saticilarin fiyatlarinin
altinain m e y i garanti etti. Rakipleri de ayni seyi yapti. Kisa siire icinde
bu iddialar, kendi alanindaki her reklamci igin ortak hale geldi ve
siradanlasti.

Daha sonra uzman tavsiyesi lizerine ifadesini "Net karimiz yiizde 3"
olarak degistirdi. Bu kesin bir ifadeydi ve ¢ok etkileyici oldugunu
kanitladi. is hacimleri gz éniine alindiginda, fiyatlarinin minimum
olmasi gerektigi acikti. Hi¢ kimsenin ylzde 3'ten daha az bir fiyatla is
yapmasl beklenemezdi. Ertesi yil isleri sansasyonel bir artis gosterdi.

Bir zamanlar otomobil sektériinde karlarin asiri olduguna dair genel bir
izlenim vardi. Akl basinda bir reklamci su aciklamayi yapti; "Karimiz
ylzde 9'dur." Sonra da 1.500 dolarlik bir otomobilin gizli maliyetlerine
iliskin gercek maliyetlerig 6 sterdi. Kolayca goriilebilecek hicbir sey
dahil edilmeden 735 dolar tutuyordu. Bu reklamci o dénemde bu
sekilde blylk bir basari elde etti.
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Tiras sabunlari uzun zamandir "Bol képuklidir", "Yizd kurutmaz”,
Cabuk etki eder" vb. ifadelerle tanitilmaktadir. Bir reklamcinin bu
iddialari etkilemek igin digeri kadar iyi bir sansi vardi.

Sonra bu alana yeni bir {retici girdi. Bu son derece zor bir alandi, ¢linki
her musterinin bir baskasindan alinmasi gerekiyordu. Belirli gergekleri
dile getirdi. "Kendini 250 kat kopurtir" "Sakali bir dakika iginde
yumusatir" dedi. "Yuzdeki kremsi dolgunlugunu on dakika boyunca
korur." "130 formulin test edilmesi ve karsilastirilmasinin nihai sonucu."
Belki de reklamcilikta higbir zaman esit derecede zor bir alanda daha
hizli ve daha buylk bir basarieldeedilmemistir.

Emniyetli tiras bicag Ureticileri uzun zamandir hizli tiras reklamlari
yapmaktadir. Bir Uretici 78 saniyelik tirasin reklamini yapti. Bu kesindi.
Gercek testlere isaret ediyordu. Bu adam bir anda satislarinda
sansasyonel bir ilerleme kaydetti.

Eskiden tlim biralar "Saf" olarak tanitilirdi ve bu iddia hicbir etki
yaratmazdi. Kullanilan yazi ne kadar blyikse, aptallik da o kadar biytk
oluyordu. Bu basmakalip ifadeyi etkilemek i¢cin milyonlar harcandiktan
sonra, bir bira Greticisi biranin filtrelenmis havada sogutuldugu bir plaka
cami hayal etti. Her damlanin temizlendigi beyaz odun hamurundan bir
filtre hayal etti. Siselerin makineler tarafindan nasil dort kez yikandigini
anlatti. Saf su icin 4,000 feet asagiya nasil indigini. Biraya o essiz lezzeti
verecek mayay!i elde etmek igin nasil 1.018 deney yapildigini. Ve tim
mayalarin nasil sonsuza dek o evlat edinilmis ana hiicreden yapildigini.

Tlm talepler herhangi bir bira (ireticisinin yapabilecegi tiirdendi. Bunlar
siradan bira yapiminin olmazsa olmazlariydi. Ama ilk kez o soyledi

Digerleri ise sadece "saf bira" diye haykirdi. Bira reklamciliginda gelmis
gecmis en blyik basariyi elde etti.

Tenscores.com tarafindan getirildi



"Diinya g¢apinda kullaniliyor" ¢cok esnek bir iddia. Sonra bir reklamci "52
ulusun halklari tarafindan kullaniliyor" dedi ve bunu digerleri izled.i.

Bir ifade bir digeri kadar yer kaplayabilir, ancak kesin bir ifade bircok kez
daha etkilidir. Aradaki fark ¢ok biiytktur. Bir iddiada bulunmaya
degecekse, bunu en etkileyici sekilde yapin.

Tidm bu etkiler incelenmelidir. Baskida saticilik ¢ok pahalidir. Bir saticinin
gevsek konusmasi ¢ok az 6nem tasir. Ancak muazzam bir maliyetle
milyonlarla konusuyorsaniz, iddialarinizin agirhigi 6nemlidir.

Higbir genellemenin herhangi bir agirligi yoktur. "Nasi11sin ?" demek
gibi bir sey bu. Birinin saghgini sorgulamak gibi bir niyetiniz yoksa.
Ancak spesifik iddialar degerlidir.

Bolim 8

Tium Hikayenizi Anlatin

Dikkat cekmek icin kullandiginiz iddialar ne olursa olsun, reklamin makul
Olglide eksiksiz bir hikaye anlatmasi gerekir. Geri donusleri izlerseniz, bazi
iddialarin digerlerinden ¢ok daha fazla ilgi cektigini géreceksiniz. Ancak
olagan hatlarda bir dizi iddia biyuk bir yiizdeye hitap eder. O zaman bu
iddialari, bu ylizde Gzerindeki etkilerine gore her reklamda sunun.

Bazi reklamverenler, kisa olmasi icin, her seferinde bir talep sunarlar. Ya
da baska bir sayida devam eden seri bir reklam yazarlar. Bundan daha
blyik bir aptallik olamaz. Bu seriler neredeyse hicbir zaman birbirine
baglanmiyor.

Bir kisinin dikkatini bir kez ¢cektiginizde, onunla ilgili tim umutlarinizi
gerceklestirmenin tam zamanidir. Tim iyi argimanlarinizi ortaya koyun.
Konunuzun her asamasini ele alin. Bir gercek bazilarina, bir digeri
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digerine hitap eder. Herhangi birini atlarsaniz, belirli bir ylzde, ikna
edebilecek gercegi kaybedecektir.

insanlar herhangi bir satirdaki reklamlari art arda okumaya meyilli
degildir. Bir haberi ya da hikayeyi iki kez okumaktan daha fazla degil. Bir
reklami bir kez okuyan kisi bir 6nerinin lehinde ya da aleyhinde karar verir.
Ve bu, ikinci bir okumaya karsi ¢alisir. Dolayisiyla, okuyucuyu bir kez
yakaladiginizda, sahip oldugunuz her 6nemli iddiay1 ona sunun.

En iyi reklamcilar bunu yapar. Cazip iddialarini test ederek 6grenirler -
cesitli bagliklardan elde edilen sonuglari karsilastirarak. Yavas yavas
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Kullanilacak kadar 6nemli iddialarin bir listesini biriktirin. Tm buidd
i alarbundan sonraki her reklamda gorundr.

Reklamlar, hepsini okuyan erkeklere monoton goriinir. Bitln bir hikaye
hep aynidir. Ancak ortalama bir okuyucunun muhtemelen sadece bir kez
okuyacaginid G s i n m e k gerekir. Ve o reklamda ona anlatmadiginiz
sey, asla bilemeyecegi bir seydir.

Bazi reklamverenler reklamlarini hi¢ degistirmeyecek kadar ileri giderler.
Tekil posta siparisi reklamlari genellikle getirileri azalmadan yillarca
yayinlanir. Bazi genel reklamlar da boyledir. Bunlar miikemmellestirilmis
reklamlardir, kisinin sdylemek zorunda oldugu her seyi bilinen en iyi
sekilde somutlastirirlar. Reklamverenler ikinci bir okuma beklemezler.
Surekli getirileri yeni okuyucular elde etmekten gelir.

Her reklamda sadece yeni misterileri diisiiniin. Uriiniiniizii kullanan kisiler
reklamlarinizi okumayacaktir. Onlar zaten okumus ve karar vermislerdir.
Kullanicilara kullandiklari Griinin zehir oldugunu sunmak icin aylarca
reklam verebilirsiniz ve bunu asla bilemezler. Bu nedenle, basliklarinizda
soyleyemediginiz sirece, kullanicilara sunacaginiz bir seyi séylemek icin
asla alaninizin bir satirini bosa harcamayin. Donusturilmemis bir
potansiyel misteriye hitap edebileceginizi her zaman aklinizdabulund
urun.

ilaninizi okuyan herkes ilgileniyordur; aksi takdirde okuyucu olmazdi.
Karsinizda sizi dinlemek isteyen biri var. Bu ylizden elinizden gelenin en
iyisini yapin. O okuyucuyu simdi kaybederseniz, bir daha asla okuyucu
olmayabilir.

Mesgul bir adamin ofisindeki bir satici gibisiniz. iceri girmek icin tekrar

tekrar denemis olabilir. Bir daha asla kabul edilmeyebilir. Bu onun
harekete gecmek icin tek sansi ve bunu sonuna kadar kullanmali.
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Bu da kisalik sorununu giindeme getirir. Reklamcilikla ilgili duydugunuz
en yaygin ifade, insanlarin fazla okumayacagidir. Oysa en ¢ok kazandiran
reklamlarin blyuk bir kismi insanlarin cok okudugunu gosteriyor. O
zaman belki de bir kitap igin yaziyorlar - daha fazla bilgi igin.

Bu kisalik konusunda sabit bir kural vardir. Bir climle, sakiz gibi bir gizgi
Uzerinde tam bir hikaye anlatabilir. Cream of Wheat gibi bir makalede de
olabilir. Ancak, ister uzun ister kisa olsun, bir reklam hikayesi makul
Olglide eksiksiz olmalidir.

Belli bir adam 6zel bir araba istiyordu. Fiyati pek umurunda degildi. Gurur
duyacagi bir araba istiyordu; aksi takdirde asla kullanamayacagini
distnlyordu. Ama iyi bir isadami oldugu igin parasinin karsiligini almak
istiyordu.

Egilimi bir Rolls Royce'dan yanaydi. Ayrica bir Pierce-Arrow, bir
Locomobile ve digerlerini de diistindl. Ancak bu inli arabalar higbir
bilgi sunmuyordu. Reklamlari ¢ok kisaydi.

Belli ki yapimcilar, karsilastirmali degerleri tartismanin onur kirici
oldugunu dustinmusler.

Marmon ise tam tersine, eksiksiz bir hikdye anlatti. Bu konuda kdse
yazilari ve kitaplar okudu. Boylece bir Marmon satin aldi ve hig pisman
olmadi. Ancak daha sonra, neredeyse Ug¢ kat1 fiyatina baska bir araba
hakkinda gergekleri 68rendi ve bunlari bilseydi arabayi ona satabilirdi.

Boyle bir satirda bir ismi haykirmak ne kadar aptalca, ayrica birkag kisa
genelleme. Bir araba 6miir boyu siirecek bir yatirim olabilir. Bu bir 6nemli
bir harcama. Bir araba satin alacak kadar ilgilenen bir adam, eger kitap
ilgingse onunla ilgili bir kitap okuyacaktr.

Yani her seyde o | d u g u gibi, bir kadini bir kahvaltiliktan digerine, bir dis
macununa ya da bir sabuna gecirmeye calisiyor olabilirsiniz. O kullandigi
seye baghdir. Belki de yillardir kullaniyordur.
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Zor bir teklifiniz var. Eger buna inanmiyorsaniz, ona sahsen gidin ve
degisikligi yapmaya calisin. Sadece sizi memnun etmek icin bir ilk paket
satin almak igin degil, markanizi benimsemek igin. Bir kadinin kapisinda
bunu bir kez yapan bir erkek, kisa reklamlar igin tartismayacaktir. Bir
daha asla "Bir ciimle yeter" demeyecek ya da bir isim iddiasinda
bulunmayacak ya da 6viinmeyecektir.

Sonuglarini takip eden kisi de dyle. Kisa reklamlarin asla
anahtarlanmadigina dikkat edin. izlenen her reklamin, anlatmasi siitunlar
alsa da, eksiksiz bir hikaye anlattigini unutmayin.

Higbir sekilde takip edilmeyen reklamlar tarafindan yénlendirilmeyin.
Asla bilgisiz bir reklamci dogru oldugunu diisindUgu igin bir sey
yapmayin. Asla korler tarafindan yeni yollara yonlendirilmeyin.
Reklamlariniza siradan bir sagduyu uygulayin.

Getirileri hakkinda hicbir sey bilmeyen hi¢ kimsenin fikrini almayin.

Bolim 9

Reklamcihikta Sanat

Reklamlardaki resimler ¢cok pahalidir. Yalnizca iyi bir sanat ¢alismasinin
maliyeti olarak degil, yer maliyeti olarak da. Bir reklam kampanyasinin
Ucte birinden yarisina kadar olan kismi genellikle resimlerin glicline
yatirihr.

Pahali olan her sey etkili olmalidir; aksi takdirde cok fazla israf s6z konusu
olur. Dolayisiyla reklamcilikta sanat, son derece dnemli bir calismadir.

Resimler sadece ilging olduklari icin veya dikkat cekmek ya da bir reklami

slislemek icin kullanilmamalidir. Bu konulari baska bir yerde ele almistik.
Reklamlar ilgi cekmek, memnun etmek veya eglendirmek i¢in yazilmaz.
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Halki memnun etmek i¢in yazmiyorsunuz. Ciddi bir konuda yaziyorsunuz -
para harcama konusu. Ve kisith bir azinhiga hitap ediyorsunuz.

Resimleri yalnizca size kazang saglayabilecek kisileri gekmek igin kullanin.
Bunlari yalnizca ayni miktarda yazi alanindan daha iyi bir satis argiimani
olusturduklarinda kullanin.

Daha 6nce de soyledigimiz gibi, posta siparisi reklamcilari resimleri bir
bilim haline getirmislerdir. Bazilari blyuk, bazilari klglik resimler
kullaniyor, bazilari ise hig resim kullanmiyor. Dikkat ¢ceken bir gergek de
higbirinin pahali resim kullanmamasidir. Tim bunlarin sonuglarin ortaya
koydugu nedenlerle yapildigindan emin olun.

Bagka herhangi bir reklamci da ayni ilkeleri uygulamalidir. Ya da, eger
kendi hattina uygulayabilecegi bir ilke yoksa, kendi ilkelerini test ederek
bulmalidir. Stipheli bir maceraya blyik meblaglar harcamak kesinlikle
akillica degildir.

Bircok satirdaki resimler 6nemli bir faktor olusturmaktadir. Makalenin
kendisinin resmedilmesi gereken satirlari atlamak. Arrow Collars ve giyim
reklamlarinin ¢ogu gibi bazi hatlarda resimler en ikna edici unsurlar
olmustur. Sadece yaka ya da giysilerin resmedilmesinde degil, ayni
zamanda baskalarinin imrendigi erkeklerin, baskalarinin imrendigi
ortamlarda resmedilmesinde de. Resimler, bu giyim esyalarinin erkekleri
arzu edilen konumlara getirecegini ustacaimaetmektedir. Yazisma
okullari da oyle. Onlarinki takip edilen reklamciliktir. Erkekleri yiksek
mevkilerde, yukari dogru adim ata r k e n resmetmek ¢ok ikna edici bir
argiiman olusturur.

Guzellik makaleleri de oyle. Glzel, begenilen ve c¢ekici kadinlari
resmetmek miithis bir tesviktir. Ancak hayranlik uyandiran bir erkegi de
dahil et m e nin blyuk bir avantaji vardir. Kadinlar giizelligi biyiik olcilide
erkekler yuziinden arzular. O halde maksimum etkiyi elde etmek icin
onlari glizelliklerini kadinlarin kullandig gibi kullanirken gosterin.
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Reklam resimleri eksantrik olmamahdir. Konunuzu hafife almayin.
Herhangi bir ciddiyetsizlik girisiminde b u | u n a ra k kendinize veya
makalenize olan sayglyi azaltmayin. insanlar bir palyagoya patronluk
taslamaz. Erkeklerin hakkinda saka yapmamasi gereken iki sey vardir. Biri
is, digeri ev.

Eksantrik bir resim size ciddi zarar verebilir. Biri aptal sapkasi takarak
dikkat ¢ekebilir. Ama satis beklentilerini mahvedebilir.

O zaman eksantrik veya benzersiz bir resim dikkati konunuzdan
uzaklastirir. Bunu géze alamazsiniz. Asil gekiciliginiz baslkta yatiyor. Bunu
gblgede birakirsaniz onu oldirirsiiniiz. Genel ve gereksiz bir ilgi cekmek
icin, istediginiz ilgiyi feda etmeyin.

Dikkat gekici kiyafetler giyen bir satici gibi olmayin. Onun hitap ettigi
kiiclik yuzde genellikle iyi alicilar degildir. Akli basinda ve tutumlu
insanlarin buylik cogunlugu ise ona ylirekten karsi ¢ikar. Gliven ve inang
ararken yaptiginiz her seyde normal olun.

Genellemeler sanata uygulanamaz. Cogu ifadenin goriiniste istisnalari
vardir. Her ¢izgi kendi basina incelenmelidir.

Ancak resim malin satilmasina yardimci olmalidir. Bu alanda baska
herhangi bir seyin yapabileceginden daha fazla yardimci olmalidir, aksi
takdirde baska bir sey kullanin.

Bircok resim bir hikayeyi yazinin anlatabileceginden daha iyi anlatir.
Puffed Grains'in reklaminda tahil resimlerinin en etkili oldugu
gorilmustlr. Merak uyandiriyorlar. Bu durumda hicbir sekil ¢cizimi bu
tahillarla karsilastirilamaz.

Diger resimler tam bir kayip olusturmaktadir. Bu tiir vakalardan
bahsetmistik. Bunu bilmenin tek yolu, diger pek ¢cok soruda oldugu gibi,
sonuglarin karsilastirilmasidir.

Tenscores.com tarafindan getirildi



Sanat eserinde, gorus belirtmeden alintilayacagimiz tartismali sorular
var. Bunlar, reklami yapilan gizgiye gore her iki sekilde de yanitlaniyor
gibi gorunuyor.

Guzel sanat eserleri mi yoksa siradan eserler mi daha ¢ok para kazandirir?
Bazi reklamverenler cizim basina 2.000 dolara kadar 6deme yapiyor. Onlar
alanin

pahalidir. Sanat maliyeti kiyaslandiginda kiigctktlr. Bu ylizden en iyisinin
maliyetine degdigini distnulyorlar.

Digerleri ise ¢ok az insanin sanat egitimi aldigini savunuyor. Fikirlerini
ortaya ¢ikarirlar ve ¢ok daha az maliyetle iyi bir sekilde ortaya koyarlar.
Posta siparisi reklamcilari genellikle bu sinifa girer.

Bu soru kii¢lik bir anin sorusudur. Kesinlikle iyi sanat d a vasat sanat
kadar para kazandirir. Ve reklam hazirlama maliyeti, ekleme maliyetiyle
karsilastirildiginda ¢ok kiguktur.

Her reklamda yeni bir resim olmali mi? Yoksa bir resim tekrarlanabilir mi?
Her iki gorisiin de pek ¢ok destekgisi var. Olasilik, tekrarin bir ekonomi
oldugudur. Her zaman yeni misterilerin pesindeyiz. Daha 6nce
kullandigimiz bir resmi hatirlamalari olasi degildir. Eger hatirhyorlarsa,
tekrarin bir zarari olmaz.

Renkli resimler siyah beyazlardan daha mi iyi para kazandiriyor? Bugline
kadar topladigimiz kanitlara gére genel olarak degil. Yine de istisnalar var.
Bazi yemekler renkli olarak ¢cok daha iyi gorinliyor. Portakal, tath vb.
Urlinler Gzerinde yapilan testler, renklerin para kazandirdigini gésteriyor.
Renk, Grlnleri gercek sergiye yerlestirmeye yaklasiyor.

Ancak eglendirmek ya da dikkat cekmek icin kullanilan renk, bu amacla
kullandigimiz diger h e r sey gibidir. Cok daha fazla insanin ilgisini cekebilir,
ancak istedigimiz kadar ¢ok kisinin duymasini saglayamaz.
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Genel kural gecerlidir. Sadece ilgi ¢ekmek, eglendirmek ya da
cezbetmek igin hicbir sey yapmayin. Bu sizin alaniniz degil. Sadece
pesinde oldugunuz insanlari miimkiin olan en ucuz sekilde kazana
c a k seyleri yapin.

Ancak bunlar 6nemsiz sorulardir. Bunlar sadece ekonomiktir ve bir
kampanyanin sonuglarini biylk 6lglde etkilemezler.

Yaptiginiz bazi seyler tim sonuglarinizi ikiye bolebilir. Bu sonuglari
¢ogaltan baska seyler de yapilabilir. Temel ilkelerle karsilastirildiginda
kliciik maliyetler 6nemsizdir. Bir adam bir barakada is yapabilir, bir baskasi
bir sarayda. Bu 6nemsizdir. Asil mesele, kisinin maksimum sonuglari elde
etme glicuddr.
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Bélim 10

Cok Maliyetli Seyler

Reklamcilikta denenmesi ¢ok maliyetli olan pek ¢ok sey mimkindir.
Bu da her proje ve yontemin bilinen bir maliyet ve sonug Olgegine gore
tartilmasi ve belirlenmesi gerektiginin bir baska nedenidir.

insanlarin aliskanhklarini degistirmek ok pahalidir. Bunu igeren bir
proje ciddi olarak duslintlmelidir. Rusya'daki kéylllere tiras sabunu
satmak igin 6ncelikle onlarin sakal b 1 r a k m a aliskanlklarini
degistirmek gerekir. Maliyet ¢ok yiiksek olacaktir, ancak sayisiz reklamci
neredeyse imkansiz olan seyleri yapmaya c¢alismaktadir. Sirf sorular
yeterince dustinilmedigi ve sonuclar takip edilip bilinmedigi icin.

Ornegin, bir dis macunu reklamcisi, insanlari dislerini fircalamalari
konusunda egitmek igin ¢ok fazla yer ve para harcayabilir. Bildigimiz
kadariyla yapilan testler, bu tir dontsiimlerin maliyetinin

Adam basi 20 ila 25 dolar. Sadece zorlugu nedeniyle degil, reklamlarin
¢ogu zaten donilsim gecirmis kisilere gittigi icin.

Boyle bir maliyet elbette diisiiniilemez. Bir 6mir boyu satislarla geri
alinamayabilir. Bu gergekleri testlerle 6grenen Uretici, insanlari dis firgasi
ahskanligl konusunda egitmek igin higbir girisimde bulunmuyor. Blylk
Olcekte karh bir sekilde yapilamayan sey kiiclik 6lcekte de yapilamaz. Bu
ylzden hicbir reklamda tek bir satir bile bu konuya ayrilmamistir. Bu

her reklami tuslayarak her konuda stirekli rehberlik eden maker, kayda
deger bir basariyaimzaatti.

Baska bir dis macunu Ureticisi, dis fircasina donlisim saglamak i¢in cok
para harciyor. Amaci 6vgliye deger ama fedakarca. Yarattigi yeni is
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rakipleri tarafindan paylasiliyor. Satislarindaki artisin neden yaptigi
harcamayla orantili olmadigini merak etmektedir.

Bir zamanlar bir reklamci, insanlari yulaf ezmesi kullanimi konusunda
egitmek icin cok para harcadi. Sonuclar kesfedilemeyecek kadar
kiGguktl. Tum insanlar yulaf ezmesini bilir. Cocuklar igin bir gida olarak
asirlik bir tine sahiptir. Doktorlar nesiller boyunca bunu tavsiye etmistir.
Bu nedenle yulaf ezmesi yemeyen insanlari ise baslatmak zordur. Belki
de itirazlari asiimazdir. Her neyse, maliyetin olasi tiim getirilerin
otesinde oldugu kanitlandi.

Bu gibi gercekleri bilen ve kabul eden pek ¢ok reklamci var. Biitin bir
kampanyay! bdyle imkansiz bir nesneye ayirmayi diisiinmezler. Yine de
alanlarinin bir kismini bu nesneye ayirirlar. Bu sadece daha kiiguk 6lgekte
ayni aptalliktir. Bu iyi bir is degildir.

Hicbir portakal yetistiricisi ya da kuru GziGm yetistiricisi bu meyvelerin
tliketimini artirmaya calisamaz. Maliyeti, getiriden aldig1 payin bin kat
olabilir. Ancak binlerce yetistirici bir araya gelerek bu ve diger pek ¢cok
konuda bunu basarmistir. iste reklamciligin gelismesinin en biiyiik
olanaklarindan biri burada yatmaktadir. Cok sayida gidanin genel tiiketimi
karh bir sekilde arttirilabilir. Ancak bu genis bir isbirligi ile yapilmaldir.

Higbir reklamcinin insanlari vitaminler ya da mikrop oldirciler
konusunda egitmeye glicli yetmez. Bu tir seyler yetkililer tarafindan,
sayisiz sttunluk Gcretsiz alan araciligiyla yapilir. Ancak zaten egitimli olan
insanlara giderek ve onlarin yaratilmis isteklerini tatmin ederek blyuk
basarilar elde edilmistir.

Popiiler bir trendin gelisimini, yeni arzularin yaratilmasini izlemek ¢ok
akillica bir seydir. Sonra da dogru zamanda bu arzulari tatmin etmeyi teklif
etmek. Bu, 6rnegin mayalar ve ¢cok sayida antiseptik icin yapildi. Bu, her
yil populer bir modanin ya da yaygin bir etkinin moda haline getirdigi yeni
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seyler icin de yapilabilir. Ancak alaninizdaki herkesin paylagmasi icin bu
modayi, zevki ya da etkiyi yaratmak g¢ok farkli bir seydir.

Ulkedeki evlerin yarisina satilabilecegini bildigimiz bir sey var. Ornegin
Dakin-sivi mikrop oldiriicli. Ama tiketimi kiiclik bir siseyle yillarca
surebilir.

Misterilerin her biri 1.50 dolara mal olabilir. Ve musteri basina elde edilen
gelir, on yil icinde elde etme maliyetini karsilamayabilir. Ne kadar populer
olursa olsun, tek bir Griin icin yapilan posta siparisi satislari nadiren 2,50
dolardan daha ucuza mal olmaktadir. Benzer urinler igin bayiler
araciligiyla yapilan satislarin yaklasik olarak bu kadar tutacagini varsaymak
mantiklidir. Bu gergekler, herhangi bir tek satis makalesinde gz éniinde
bulundurulmalidir. Muhtemelen bir kullanici digerlerini kazanacaktir.
Ancak posta siparisi reklamciliginda oldugu gibi takip edilen iadeler, su
anda yapilmakta olan ¢ok sayida reklami engelleyecektir.

Yanlis diistintilmus bir fikri kori kériine takip ederek pahaliya mal olan
hatalar yapilir. Ornegin bir makalenin bir¢ok kullanim alani olabilir,
bunlardan biri de hastaliklari nlemektir. Onleme, her ne kadar olmasi
gerekse de popiiler bir konu degildir. insanlar sorunlari iyilestirmek icin
cok sey yaparlar, ancak

genel olarak bunu 6nlemek icin cok az sey yapacaktir. Bu durum pek cok hayal
kirikhigr ile kanitlanmustir.

Ayni para baska bir iddia icin harcandiginda ¢ok daha fazla satis
getirecekken, 6nleme tartismasi icin ¢ok fazla para harcanabilir. Bir
iddiayi 6ne siiren bir baslik, baska bir iddiayi 6ne sirenbirbasligin
on kat sonuc getirebilir. Bir reklamci bunu 6grenmedigi slirece c¢ok
yanlis yollara sapabilir.

Bir dis macunu ¢liriimeyi 6nleme egiliminde olabilir. Ayrica disleri
glzellestirebilir. Testler muhtemelen ikinci gekiciligin birincisinden ¢ok
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daha gli¢li oldugunu gosterecektir. En basarili dis macunu reklamcisi,
mansetlerinde asla dis sorunlarina yer vermez. Testler bunlarin cazip
olmadigini kanitlamistir. Bu gizgideki diger reklamcilar bu sorunlara
odaklanmaktadir. Bunun nedeni genellikle sonuglarin bilinmemesi ve
karsilagtiriilmamasidir.

Bir sabun egzamayi iyilestirme egiliminde olabilir. Ayni zamanda cildi de
iyilestirebilir. Egzama iddiasi yiz kisiden birine hitap edebilirken, glizellik
iddialari neredeyse herkese hitap edecektir. Egzama iddialarindan
bahsetmek bile glizellik iddialarini yok edebilir.

Bir adamin astimina iyi gelen bir ilaci var. Ona o kadar cok faydasi oldu ki,
bunu buylk bir reklam olanagi olarak gortyor. Bu konuda elimizde
istatistik yok.

Astim hastasi olan insanlarin ylizdesini bilmiyoruz. Bir anket yiz kiside bir
oldugunu gosterebilir. Eger 6yleyse, istedigi kisiye ulasmak icin yiz ise
yaramaz okuyucuyu kapsamasi gerekecektir. Sonug¢ maliyeti, beste bire
hitap eden baska bir makaleye kiyasla yirmi kat daha yiiksek olabilir. Bu
asiri maliyet muhtemelen felaket anlamina gelecektir. Bu gibi
nedenlerden dolayi her yeni reklamci

Akillica bir tavsiye. Reklamciligin gikarlarini diistinen hig kimse stipheli bir
girisimi tavsiye etmeyecektir.

Ana baslikta yer alacak kadar popliler olmayan bazi iddialar yine de
dikkate alinacak kadar populerdir. Belirli sayida insani etkilerler - diyelim
ki olasi musterilerinizin dortte birini. Bu tir iddialar, bashklarin belirli bir
ylzdesinde avantaj saglayacak sekilde dne cikarilabilir. Muhtemelen her
reklamda yer almalidir. Ancak bunlar tahmin edilecek seyler degildir.
Gergek bilgilerle, genellikle de izlenen geri dénislerle karar verilmelidir.
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Bu bdlim, her bolim gibi, sonuglarinizi bilmeniz igin ok 6nemli bir nedene
isaret etmektedir. Bu olmadan bilimsel reklamcilik mumkin degildir.
Guvenli reklamcilik da 6yle. Maksimum kar da dyle.

Bu alanda karanlikta el yordamiyla ilerlemek muhtemelen ulusal borcu
odemeye yetecek kadar paraya mal olmustur. Reklam mezarliklarini
dolduran sey budur. Bu alanda kar edebilecek binlerce kisinin cesaretini
kiran sey budur. Bilginin safagi ise reklamcilik sektoériine yeni bir glin
getiriyor

Bolim 11

Bilgi

Bir reklam yazarinin basari sansi olmasi igin, konusu hakkinda tam bilgi
edinmesi gerekir. Bir reklam ajansinin kiitiiphanesinde arastirma gerektiren
her konuda kitap bulunmalidir. Titiz birr e k | a m ¢ 1, ortaya ¢ikan bir
sorunla ilgili olarak genellikle haftalarca okur.

Belki de birgok ciltte kullanabilecegi ¢cok az bilgi bulacaktir. Ancak bazi
gercekler basarinin anahtari olabilir.

Bu yazar, kahve Uzerine tibbi ve diger konularda muazzam miktarda
okuma yapti. Kafeinsiz bir kahvenin reklamini yapmak icin. incelenen
binlerce bilimsel makaleden bir tanesi bu kampanyanin ana fikrini verdi. O
da kafein uyariminin ictikten iki saat sonra ortaya cikhigi gercegiydi. Yani
insanlarin kahveden bekledigi ani canlandirici etkiler kafeinden
kaynaklanmiyor.

Kafeini ¢cikarmak kahvenin tadini ortadan kaldirmaz. Kahvenin lezzetini
degistirmez, ¢linkl kafein tatsiz ve kokusuzdur.
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Kafeinsiz kahvenin yillarca reklami yapildi. insanlar bunu biraya yakin bir
sey olarak gordi. Ancak haftalar sliren okumalarimiz sonucunda onu
baska bir agidan ele almanin bir yolunu bulduk.

Bu yazar dis macununun reklamini yapmak igin toz gibi kuru ciltlerd o |
u s u bilimsel makale de okumustur. Ancak bir cildin ortasinda, dis
macununun milyonlar kazanmasina yardimci olan fikri buldu

yapimcisi. Ve bu kampanyayi reklamciligin sansasyonlarindan biri haline
getirdi.

Deha, aci cekme sanatidir. Gece yarisi yagini esirgeyen reklamci asla ¢cok
uzaga gidemez.

Bir gida Urinidndn reklamini yapmadan 6nce, tim tiketici siniflariyla
gorismek tzere 130 kisi haftalarca istihdam edildi.

Baska bir satirda, 12,000 hekime mektup gonderdik. Anketler genellikle
tuketicilerin goruslerini almak icin on binlerce kadin ve erkege postalanir.

Yilda 25.000 dolar kazanan bir adam, asetilen gazinin reklamini yapmadan
once, ciftlikten ciftlige gitmek icin haftalarini harciyordu. Baska bir adam
bunu traktorle yapti.

Bir tiras kreminin reklamini yapmadan 6énce, bin erkekten bir tiras
sabununda en ¢ok ne istediklerini belirtmeleri istenmistir.

Domuz eti ve fasulyenin reklamini yapmak icin ¢agrilan binlerce ev
dolasildi. Simdiye kadar tim domuz eti ve fasulye reklamlari "Benim
markami satin alin" Gzerine kuruluydu. Bu anket, insanlarin yalnizca ylizde
4'inlin konserve domuz eti ve fasulye kullandigini gosterdi. Yiizde doksan
altisi fasulyelerini evde pisiriyordu. Sorun belirli bir markayi satmak
degildi. Boyle bir girisim sadece ylizde dérde hitap ederdi. Dogru cazibe,
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insanlari evde pismis fasulyeden uzaklastirmakt. Bilgi sahibi olmadan
basarisiz olmasi gereken reklam buyik bir basari sagladi.

Sadece evlerin degil, bayilerin de bir tuvali yapilir. Rekabet 6lgulir.

Benzer bir Grlinlin her reklamcisi, literatlri ve iddialari igin yazilmistir.
Boylece rakiplerimizin yaptigl her sey hakkinda kesin bilgilerle baslyoruz.

Kupir birolari himaye ediliyor, boylece konumuzla ilgili basilan her sey
reklam yazan adama geliyor.

Tlketicilerden veya bayilerden gelen her yorum bu adamin masasina
gidiyor.

Bir hatta toplam harcamayi 6grenmek genellikle gereklidir. Bir kullanicinin
bir yilda ne kadar harcadigini 6grenmeliyiz, aksi takdirde kullanicilarin
elde etme maliyetine degip degmedigini bilemeyiz.

Toplam tiiketimi 6grenmeliyiz, aksi takdirde asiri harcama yapabiliriz.

Uriinimiiziin hitap ettigi okuyucularin yiizdesini 6grenmeliyiz. Bu verileri
genellikle siniflarda toplamaliyiz. Bu yuzde giftliklerde ve sehirlerde
farklihk gosterebilir. Reklam maliyeti blylk 6l¢lide atik tirajinin ylizdesine
baglidir.

Bu nedenle, bir reklam kampanyasindan 6nce genellikle ¢cok biylik
miktarda veri toplanir. Deneysel bir kampanya bile, etkili deneyler icin
blyuk bir calisma ve zamana mal olur.

Supheli iddialari kanitlamak veya ciriitmek icin genellikle kimyagerler
istihdam edilir. Bir reklamci, tim iyi niyetiyle, etkileyici bir iddiada
bulunur. Eger dogruysa, reklamda buyik bir faktor olusturacaktr.
Eger dogru degilse
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bir bumerang oldugunu kanitlayabilir. Ve

reklamlarimizi iyi mecralardan men edebilir. Bir Ureticinin
yillardir ileri stirdigu iddialarda ne kadar sik yanildigini kanitlamasi dikkat
cekicidir.

Etkileyici iddialar, kesinlestirilerek cok daha etkileyici hale getirilir. Gergek
rakamlari elde etmek icin pek cok deney yapilir. Ornegin, belirli bir
icecegin blyulk bir gida degerine sahip oldugu bilinmektedir. Bu basit
iddia pek ikna edici degildir. Bu ylizden icecegi laboratuara gonderiyoruz
ve besin degerinin litre basina 425 kalori oldugunu buluyoruz. Bir pint,
besin kalorisi olarak alti yumurtaya esittir. Bu iddia bliylk bir etki
yaratiyor.

Bilimsel detaylar iceren her satirda bir sansirci gorevlendirilir. Reklam
yazari ne kadar bilgili olursa olsun, gerceklerden yanlis ¢ikarimlar
yapabilir. Bu ylzden her reklam bir otoriteden gecer.

Bilmeyenler tek bir reklam icin ne kadar ¢ok ¢alisildigini bilseler sasarlar.
Bazen haftalar siiren bir ¢alisma. Reklam ¢ok basit gériinir ve basit
insanlara hitap etmesi icin basit olmasi gerekir. Ancak bu reklamin
arkasinda yiginla veri, ciltler dolusu bilgi, aylar stiren arastirmalar yatiyor
olabilir.

Yani burasi tembel adamin tarlasi degil.

Bolim 12

Strateji

Reklamcilik savasa ¢ok benzer, zehir haric. Yadaisterseniz bir
satrang oyununa benzer. Genellikle baskalarinin kalelerini ele
gecirmeye ya da baskalarinin ticaretini kazanmaya calisiriz.
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Beceri ve bilgiye sahip olmaliyiz. Egitim ve deneyime, ayrica dogru
ekipmana sahip olmaliyiz. Uygun ve yeterli mihimmata sahip olmaliyiz.
Rakipleri hafife almamaliyiz. Onceki bélimde anlatildig gibi istihbarat
departmanimiz hayati bir faktérdiir. Baska bir bélimde

anlatildigi gibi, tliccarlarla ittifaka ihtiyacimiz var. Ayrica kuvvetlerimizin
degerini katlamak icin en iyi tlirden bir stratejiye ihtiyacimiz var.

Bazen yeni kampanyalarda bir isim sorunu ortaya ¢ikar. En 6nemlisi bu
olabilir. Cogu zaman dogru isim basli basina bir reklamdir. Shredded
Wheat, Cream of Wheat, Puffed Rice, Spearmint Gum, Palmolive Soap,
vb. gibi oldukga eksiksiz bir hikaye anlatabilir.

Bu biiyiik bir avantaj olabilir. isim genellikle dikkat cekici bir sekilde
gosterilir. Bircok isim, bir Grlintin basarisindaki en bliylk faktor oldugunu
kanitlamistir. Diger isimler ise belirgin bir dezavantaj yaratir - 6rnegin
Toasted Corn Flakes. Cok fazla kisi bu GirlinU gelistiren kisiyle ayni talebi
paylasabilir.

Anlami olmayan bir¢cok uydurma isim basarili olmustur. Kodak, Karo vb.
bunlara drnektir. Bunlar 6zeldir. Onlara anlam yiikleyen reklamverenin
avantajini paylasmasina asla gerek yoktur. Ancak baskin bir iddiayi
etkilemeye yardimci olan anlamli bir isim kesinlikle iyi bir seydir.

avantaj. Hikaye anlatan isimler milyonlarca dolar degerinde olmustur. Bu
nedenle, bir isim se¢meden 6nce genellikle bliylk bir arastirma yapilir.

Bazen bir fiyat belirlenmelidir. Yiiksek bir fiyat direng yaratir. Birinin alanini
sinirlama egilimindedir. Ek bir kar elde etmenin maliyeti, kdrdan daha fazla
olabilir.

En biyilk karlarin kiictk karlarla bliyik hacimlerde elde edildigi bilinen bir
gercektir. Campbell's Corbalari, Palmolive Sabunu, Karo Surubu ve Ford
arabalari bunun goze carpan ornekleridir. Sadece yiizde 10'a hitap eden
bir fiyat, satis maliyetini katlar.
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Ancak diger hatlarda yiksek fiyat Gnemsizdir. Yiiksek kar esastir. Hattin
musteri basina satigi az olabilir. Kisi bir misir ilacina ne 6dedigini pek
umursamaz ¢inkl ¢ok az kullanir. Kiiglik tiketim nedeniyle lreticinin
blylk bir marji olmahdir.

Diger hatlarda daha yuksek bir fiyat bile tesvik edici olabilir. Bu tir hatlar
blyik olctde fiyata gore degerlendirilir. Normalden daha pahali olan bir
urdn, normalin Gzerinde kabul edilir. Dolayislyla fiyat meselesi stratejide
her zaman ¢ok buyuk bir faktordir.

Rekabet géz oniinde bulundurulmalidir. Size karsi olan glgler nelerdir?
Fiyat, kalite ya da iddialar acisindan sizin cazibenize karsi ne gibi kozlar
var? Onlara karsl ticaret kazanmak igin elinizde ne var? Ticareti elde
ettiginizde onlara karsi elinizde tutacak ne var?

Rakipleriniz ne kadar glicll bir sekilde yerlesmis durumda? Bazi alanlar
vardir ki neredeyse zapt edilemez. Bunlar genellikle yeni bir aliskanlik ya
da gelenek yaratan ve bu gelenegi

Tuketiciler. Bir alana o kadar hakimdirler ki, onu istilae t m e y i kimse
umamaz. Muazzam bir miicadele igin hacimleri ve karlari var.

Bu tir alanlar siirekli isgal ediliyor. Ancak bu, ikna edici bir avantajla ya da
cok Ustln bir satis isciligiyle yapiliyor - basili olarak.

Diger hatlar sadece daha az zor. Ornek olarak yeni bir tiras sabunu.
Neredeyse her olasi misteri rakip bir sabun kullaniyor. C o § u bundan
memnun. Bircogu da ona bagl. Cazibenin, bu insanlari kokli bir
tercihlerinden vazgecirecek kadar gliclii olmasi gerekir.

Bu tir seyler gelisiglizel cabalarla basarilamaz. insanlari kitle halinde
distinerek ve onlarin iyiligi icin kor bicak darbeleri atarak degil. Bireyleri,
rakip markalari kullanan tipik insanlari dikkate almaliyiz. Ornegin
Pullman'da en sevdigi sabunu kullanan bir adam. Sizinkine ge¢gmesi igin
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ona ylz ylize ne soyleyebilirsiniz? Bir kisiyi nasil kazanacagimizi
0grenmeden binlerce kisinin pesinden gidemeyiz.

Uretici hicbir ayrimi olmadigini séyleyebilir. O da digerleri gibi iyi bir Giriin
Uretmektedir. Ticaretten iyi bir pay almayi hak ediyor ama sunabilecegi
Ozel bir sey yok. Bununla birlikte, neredeyse her zaman baskalarinin
anlatmadigi etkileyici bir seyler vardir. Bunu

kesfetmeliyiz. Gériiniirde bir avantajimiz olmali. insanlar sebepsiz yere
aliskanliklarini birakmazlar.

ikame sorunu ve bunun nasil 6nlenecegi var. Bu genellikle ticaretin biiyiik
bir kismini ¢alar. Bu durum goz énlinde bulundurulmalidir. orijinal plan.
Kisi tim olasiliklari gorebilecek bir 6ngoériye ve savunmasini dnceden
kurabilecek bir bilgelige sahip olmalidir.

Bu alandaki pek ¢ok 6ncii bliyik talepler yaratir. Daha sonra,
temellerindeki bazi hatalar nedeniyle hasattan biyik bir pay kaybederler.
Ornegin onlarinki, 6zel bir Giriinii temsil edebilecekken sadece bir
markadir.

Vazelin buna bir 6rnektir. Bu Uriin yeni bir talep yaratmis, ardindan
baslangictaki bilgeligi sayesinde bu talebi neredeyse tekeline almistir. Bu
urdne farklh bir vazelin markasi demek, sonuglarda milyonlarca dolarlik
bir fark yaratabilirdi.

Jell-O, Postum, Victrola, Kodak, vb. bir Grlini simgeleyen uydurma isimler
olusturmustur. Bu tiir bazi isimler sozlige kabul edilmistir. Her ne kadar
uydurma ve 0Ozel olsalar da yaygin isimler haline gelmislerdir.

Ote yandan Royal Kabartma Tozu ve Kizarmis Misir Gevregi, kendi

alanlarinda 6nci olduklarinda, stirekli ikameye acik bir yol biraktilar.
Horlicks Malth Siit de oyle.
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Bayilerin tutumu gz oniinde bulundurulmalidir. Hatlari sinirlama,
mukerrer hatlardan kaginma, envanterlere ders verme yéniinde artan bir
egilim var. Bu sizin hattiniz igin gegerliyse, bayiler bunu nasil karsilayacak?
Muhalefet varsa, bunu nasil asabiliriz?

Dagitim sorunlari 6nemli ve ¢ok blyuktiir. Cok az saticinin tedarik ettigi
bir seyin reklamini yapmak bosa cephane harcamaktir. Bu sorunlar baska
bir bélimde ele alinacaktr.

Bunlar, reklamcilarin ¢dzmesi gereken sorunlara érnektir. Bunlar, engin
deneyimin gerekli olmasinin nedenlerinden bazilaridir. Bir dikkatsizlik
miusteriye sonunda milyonlara mal olabilir. Yanls bir strateji basariyi
engelleyebilir. Bir sekilde yapilan isler, baska bir sekilde yapildiginda iki kat
daha kolay, yari yariya daha maliyetli olabilir.

Bu hazirlik yapilmadan yapilan reklam, bosa akan bir selaleye benzer.
Gug orada olabilir ama etkili hale getirilemez. Glicii merkezilestirmeli ve
pratik bir yéne yonlendirmeliyiz.

Reklamcilik genellikle gok basit gorlinir. Binlerce erkek bunu yapabildigini
iddia eder. Ve hala birgok erkegin yapabilecegine dair genis bir izlenim
vardir. Sonug olarak, pek ¢cok reklam tercih ediliyor. Ancak isi bilenler,
sorunlarin bir gokdelen insa etmekteki sorunlar kadar cok ve 6nemli
oldugunun farkindadir. Ve bunlarin ¢cogu temellerde yatmaktadir.

Bolim 13

Numune Kullanim

Uriiniin kendisi en iyi satis elemani olmalidir. Tek basina tiriin degil, Giriin
arti onun etrafina yerlestirdiginiz zihinsel izlenim ve atmosfer. Bu nedenle
numuneler bliyik dnem tasir. Ne kadar pahali olursa olsun, genellikle en
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ucuz satis yontemini olustururlar. Bir satici, bir reklamci gibi numune
¢antasi olmadan da disari gikabilir.

Ornekleme yalnizca gidalar veya miilkler gibi kiiciik seyler icin gecerli
degildir. Neredeyse her seye bir sekilde uygulanabilir.

Giysilerden 6rnek aldik. Simdi de fonograf plaklarini érnekliyoruz.
Ornekler ¢ok sayida degerli amaca hizmet eder. Reklamlarda "Ucretsiz"
kelimesinin kullanilmasini saglarlar. Bu genellikle okuyuculari ¢ogaltir.
Cogu insan sunulan herhangi bir hediye hakkinda bilgi edinmek ister.
Testler genellikle numunelerin, reklamlarinizin okuyucu sayisini ek bir yer
maliyeti olmadan katlayarak, belki de birka¢ kat daha fazla 6dedigini
gostermektedir.

Bir 6rnek harekete gegirir. Reklaminizi okuyan kisi satin alma noktasina
kadar ikna olmamis olabilir. Ancak sundugunuz triin hakkinda daha fazla
bilgi edinmeye hazirdir. Bu ylizden bir kupon keser, bir kenara koyar ve
daha sonra postalar ya da hediye eder. O kupon olmasa kisa siirede
unutacaktr.

O zaman ilgilenen bir potansiyel misterinin adini ve adresini almis
olursunuz. Uriiniiniizii kullanmaya baslayabilirsiniz. Ona daha kapsamli
bilgi verebilirsiniz. Onu takip edebilirsiniz.

Bu okuyucu alti ay icinde bir daha reklamlarinizi okumayabilir. Sizin
izleniminiz kaybolur. Ama size yazdiginda, o potansiyel musteriyle
yapilabilecek her seyi tamamlama sansiniz olur. Bu israftan tasarruf
ederek numune kendini amorti eder.

Bazen kiictk bir 6rnek adil bir test degildir. O zaman bayiye tam boy bir

paket icin siparis gonderebiliriz. Ya da kuponu magazada bir paket icin
gecerlihalegetirebiliriz.Boylece daha uzun bir test elde ederiz.
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Bunun pahali oldugunu séyliyorsunuz. Peki bir misterinin ilgisini cekmek
pahall mi? Kisiyi bir numune igin yazma noktasina getirmek size 50 sente
mal olabilir. Buil giy i degerli kilmak igin 15 sentle yetinmeyin.

Orneklerin 6deme yapmasinin bir baska yolu da reklamlarinizi
anahtarlamaktr. Yarathiginiz ilgiyi kaydederler. Boylece bir reklami
digeriyle, basligiyla, planiyla ve yontemiyle karsilastirabilirsiniz.

Bu, herhangi bir satirda muazzam bir tasarruf anlamina gelir. En bilge, en
deneyimli kisi bile herhangi bir kopya hattinda neyin en ¢ok ilgi cekecegini
soyleyemez. Size yol gosterecek bir anahtar olmadan, geri donuslerinizin
sizeolma s gerekenin iki katina mal olmasi cok muhtemeldir. Ve
biliyoruz ki ayni trtinle ilgili bazi reklamlar digerlerinin on katina mal olur.
Bir ornek, size dogru bir kontrol saglayarak kendini birka¢ kez amorti
edebilir.

Yine numuneler, misterileri tedarik edilebilecekleri yerlere
yonlendirmenizi saglar. Genel dagitima gegmeden dnce bu dnemlidir.

Bircok reklamci kurus akillisi davranarak cok sey kaybeder.

Dayatmadan korkuyorlar ya da kuruslari kurtarmaya calisiyorlar. Bu
ylzden bir 6rnekicin on s e nty a da bir iki pul isterler. Bu on senti almak
onlara 40 sent ila 1 dolara mal olabilir. Yani, yanit maliyetine bunu
ekleyebilir. Ancak kag kisinin Ucretsiz numune sunmak y e rin e bu
ilaveyi 6deyecegi dikkat cekicidir.

Bir numuneye fiyat koymak yanitlari blyik 6lclide geciktirir. Bu da
"Ucretsiz" kelimesini kullanmanizi engeller ve daha énce de belirttigimiz
gibi, licretsiz kelimesi genellikle numunelerinizin bedelini fazlasiyla
karsilayacaktr.

Ayni nedenle bazi reklamcilar "Bir paketi siz alin, digerini biz alahm" diyor.
Ya da satin alma fiyatinin bir kismi icin gecerli bir kupon hazirlarlar.
Herhangi bir anahtarh geri donus, bu tur tekliflerin 6deme yapmadigini
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acik¢a kanitlayacaktir. Bir potansiyel misteriyi donistirmeden 6nce,
makaleniz igin yari fiyat almak, tam fiyat almak kadar zordur.

Satici oldugunuzu aklinizdan ¢ikarmayin. ilgi uyandiran sizsiniz. O halde bu
ilgiyi gdstermeyi zorlagtirmayin. Potansiyel musterilerinizden satig
cabalariniz icin 6deme yapmalarini istemeyin. Her dort kisiden U, belki
de her on kisiden dokuzu 6deme yapmayi reddedecektir.

Numune taleplerinin maliyeti her hatta farklihk gosterir. Bu, hitap ettiginiz
kitlenin genisligine baghdir. Bazi seyler herkese hitap eder, bazilari ise
kiiclik b i r ylizdeye. Greater New York'taki gazetelerin bir sayisinda bir
kutu buharlagtiriimig stt igin 1.460.000 talep gelmistir. Bir gikolatali icecek
icin, yayinlanan kuponlarin beste biri sunulmustur.

Yaygin olarak kullanilmayan baska bir hat bu sayinin bir kismini getirebilir.

Ancak sorusturmalarin maliyeti genellikle 6nemli olmak igin yeterlidir. O
halde onlari ihmal e t m e y i n . Cabalarinizi yari sattiklarinizla sinirli
tutmayin. Talep, bir potansiyel misterinin hikayenizi okudugu ve ilgilendigi
anlamina gelir. Uriinliniizii denemek ve hakkinda daha fazla bilgi edinmek
istemektedir. Bu musteri aday! karsinizda dursaydi ne yapardiysaniz onu

yapin.

Taleplerin maliyeti blylk 6lctide nasil geldiklerine baghdir.

insanlardan kuponu postalamalarini istemek minimum getiri saglar.
Cogunlukla dort kat daha fazla kisi magazada bir numune icin bu kuponu
sunacaktir.

Su anda yazarin 6niindeki bir satirda, posta yoluyla elde edilen 6rnek
taleplerin her biri ortalama 70 sent. Ayni reklamlar, kuponlar yerel bir
magazada sunuldugunda her biri 18 sentten 22 sente kadar talep
getirmektedir.

Cogu insan ¢cok az mektup yazar. Yazmak bir cabadir. Belki de evde hig
pullari yoktur. Cogu insan iki sentlik posta licreti yerine bir numune
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almak i¢in araba parasi 6deyecektir. Bu nedenle, miimkiinse
numunelerin yerel olarak teslim edilmesi her zaman en iyisidir.

Bir satirda l¢ yontem 6neriliyordu. Kadinlar numune icin yazabilir, telefon
edebilir ya da bir magazayi arayabilirdi. Taleplerin ylizde yetmisi telefonla
gelmistir. Telefon kullanimi pul kullanimina kiyasla daha yaygin ve
elverislidir.

Bazen tim bayilere numune tedarik etmek mimkin olmuyor. O zaman
insanlari bazi merkezi magazalara yonlendiriyoruz. Bu magazalar birgok
insanin oraya gelmesinden memnun oluyor. Diger bayiler de satislardan
pay aldiklari stirece genellikle itiraz etmiyorlar.

Bu bayilerin kuponlari size hemen gondermesini saglamak 6nemlidir.
Boylece ilgileri tazeyken talepleri takip edebilirsiniz.

Ornek kullanicilarin tekrar ettigi sdylenir. Bir dereceye kadar
yapiyorlar. Ancakte krarlayanlarkiglk bir yizdeyi olusturur. Bunu
maliyetinize dahil edin.

Kadina "Bir eve sadece bir 6rnek" derseniz, cok az kadin daha fazlasini
almaya galisacaktir. Ve sizi aldatan az sayida kisi de genellikle satin alacak
kisiler degildir. Yani alicilari degil, sadece numuneleri kaybediyorsunuz.

Cok sayida hatta uzun siiredir tam boy paketleri {icretsiz olarak sunuyoruz.
Paketlerin her biri 10 sent ile 50 sent arasinda fiyatlandirildi. Bazi
bolgelerde bir siire icin tekrarlayicilari kontrol ettik. Ve kaybin kontrol
maliyetinden ¢ok daha az oldugunu gordik.

Bazi hatlarda numuneler ¢ocuklar icin ziyan olur ve en ¢ok onlar alir. O

zaman kuponunuzda "sadece yetiskinler icin" deyin. Cocuklar b u tiir
kuponlari gostermeyecek ve nadiren postalayacaklardir.
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Ancak herhangi bir magazada tam boy bir paket icin gegerli kuponlarin
yayinlanmasi konusunda dikkatli olunmalidir. Bazi insanlar ve hatta
bayiler ¢ok sayida kagit satin alabilirler. Bu tur tekliflerin tarihini
duyurmuyoruz. Ve bunlari kolayca satin alinamayacak Pazar gazetelerine
ekliyoruz.

Ancak rastgele dagitilan numuneleri savunmuyoruz. Kapi énlerindeki
kimsesizler gibi evlere dagitilan numuneler muhtemelen higbir zaman
para etmez. Bircogu ev haniminin evine asla ulasmaz. Ulastiklarinda
yaparlarsa, onlar igin hicbir 6ngérii yoktur. Uriin ucuzlatiliyor. Olumlu bir
sekilde tanitilmiyor.

Dolayisiyla, magazalardaki tanitimlarda, ayni sonuclari maliyetin cok
altinda elde etmenin her zaman bir yolu vardir.

Bircok reklamci bunu anlamiyor. Bayilere, istedikleri gibi dagitilmak tGzere
binlerce numune tedarik ederler. iadelerin maliyetine bir iz konulabilir mi,
reklamveren saskina doéner.

Ornekleri yalnizca ilgilenen kisilere verin. Sadece bu ilgiyi biraz caba
gostererek ortaya koyan kisilere verin. Sadece hikayenizi anlattiginiz
kisilere verin. Once bir saygi, arzu ve beklenti atmosferi yaratin. insanlar
bu ruh halindeyken, 6rneginiz genellikle iddia ettiginiz nitelikleri
dogrulayacaktr.

Burada yine musteri basina maliyeti hesaplamanin avantaji ortaya cikiyor.
Reklami 6lgmenin tek yolu b u d u r. Numuneler bazen reklam maliyetini
ikiye katliyor gibi goriintir. Cogu zaman reklamdan daha pahaliya mal
olurlar. Yine de, dogru kullanildiginda, neredeyse her zaman musteri
kazanm a n 1 n en ucuz yolunu olustururlar.

Ve sizin istediginiz de budur.

Orneklere karsi argiimanlar genellikle 6nyargilidir. Bunlar, tiim reklam
parasinin basili olarak harcandigini gormek isteyen reklam ajanslarindan
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gelebilir. Bu tiir argimanlara testlerle yanit verin. Bazi sehirleri
numunelerle, bazilarini da numunesiz deneyin. Numunelerin etkin bir
sekilde kullanildigi yerlerde, misteri basina maliyeti distirmedikleri bir
hatta nadiren rastlariz.

Bolim 14

Dagitim Alma

Cogu reklamveren dagitim alma sorunuyla karsi karsiyadir. Bu olmadan
ulusal reklamcilik disitniilemez. Misterilerin onda dokuzu mallar
bulamazsa bir girisim karl olamaz.

Tekrarlanan taleplerle bayileri stok yapmaya zorlamak son derece
pahaliya mal olabilir. Bir satis giicii ile tiim Ulkeyi kapsamak genellikle
imkansizdir. Reklam vaadiyle bayilerin bilinmeyen bir Grlini stoklamasini
saglamak kolay degildir. Pek cok cabanin basarisiz oldugunu, pek cok
vaadin iptal edildigini gormuslerdir.

Dagitim icin tim planlari tarisamayiz. isletmeye gére kullanilan ¢ o k
sayida yol vardir. Bazilari, talep hacmi bayileri tedarik etmeye zorlayana
kadar dogrudan satis - posta siparisleri - talep e d e r e k baslar.

Bazilari numune veya baska bir teklifle potansiyel miisterilerle temasa
gecmekte, ardindan onlari stoklari olan belirli bayilere yonlendirmektedir.

Bazi taninmis bayiler, satis garantisi altinda bayilerin bliyik bir ylzdesinin
onceden stok yapmasini saglayabilir. Bazilari bayilerin kolayca siparis
verebilmesi icin mallari isportacilara génderir. Bazilari, bayiler genel stok
yapana kadar ilanlarinda belirli bayilerin adini verir.
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Bu alandaki sorunlar sayisizdir. Basarili ydontemler de ¢oktur. Ancak
bunlarin ¢cogu, boyle bir kitapta tartisiimaya degmeyecek kadar az sayida
hat igin gegerlidir.

Burada, gidalar veya 6zel Urinler gibi genis ¢apta ilgi goren ve tekrarlanan
satiglari olan Urinleri ele alacagiz.

Dergi reklamlari makaleye en iyi sekilde uyarlanmis olsa da genellikle
yerel reklamlarla basliyoruz. Dagitimimizi sehir sehir yapiyoruz, sonra
ulusal reklama gegiyoruz.

Bazen stokta bulunan bayilerin isimlerini veriyoruz. Digerleri stok
yaptik¢a, onlarin isimlerini de ekliyoruz. Belirli bayilerin adinin gegtigi
yerel bir kampanya 6nerildiginde, ortalama bir bayi kampanyaya dabhil
olmak ister. ilk birkag ilanda isimlerini vermeyi teklif ederek cogunu elde
etmek genellikle mimkdndr.

ister az sayida ister cok sayida bayiye reklam verin, reklam basarili olursa
digerleri ¢cok kisa siirede stok yapacaktir. Daha sonra ticaret tim bayilere
yonlendirilir.

Bir onceki bolimde ele alinan 6rnek planlar hizl dagitima yardimci
olmaktadir. Sadece bu sekilde bile cogu zaman kendilerini amorti ederler.

Numuneler yerel olarak dagitiliyorsa, kupon magazanin adini verir.
Numuneleri almak icin oraya giden potansiyel misteriler, daha yakin bir
bayi olmasa bile bu magazalarin tedarik edildigini bilirler. Boylece ¢ok az
ticaret kaybi olur.

Reklamverene numune talepleri geldiginde, talepler baslangicta belirli

bayilere yonlendirilir. Bu bayileri tedarik etmeye zorlamak icin yeterli
talep orada toplanir.
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Bazen ¢ogu magazaya numune verilir, ancak belirli bir satin alma
sartiyla. Ornegin bir diizine paketle birlikte bir diizine numune
tedarik edersiniz. Daha sonra numune talepleri tiim magazalara
yonlendirilir. Bu da hizh bir sekilde genel dagitimi zorlar. Bayiler,
musterilerinin bir numune igin bile rakiplerine gitmesini istemezler.

Herhangi bir magazada tam boy paket icin gecerli olan bir kupon
kullanildiginda, dagitim sorunu basitlesir. Bayilere, kupon iceren reklam
provalarinipostalayin.Herbirine, misterileriningcogununbu
kuponu gostermek zorunda oldugunu belirtin. Her kupon tam karla nakit
satis anlamina gelir. Ortalama higbir bayi bu kupon musterilerinin baska
bir yere gitmesine izin vermez.

Boyle bir Ucretsiz paket teklifi genellikle bu sekilde kendini amorti eder.
Genel dagitim elde etmenin en ucuz yolunu olusturur.

En basarili reklamverenlerden bazilari bunu ulusal bir sekilde yapmistr.
Dergilere kupon reklamlari eklediler, her kupon herhangi bir magazada
tam boy bir paket icin gecerliydi. Reklamin bir kopyasi, kullanilacak
dergilerin ve tirajlarinin bir listesiyle birlikte bayilere 6nceden gonderilir.

Bu sekilde, bazen bir hafta icinde, tireticiler makul bir ulusal dagitim elde
ederler. Ve kupon reklami, ortaya ciktiginda, bunu tamamlar. Burada
yine Ucretsiz paketler, dagitimi zorlamanin diger yollarindan daha az
maliyetlidir. Ustelik binlerce kullanictyi da baslatiyorlar. Palmolive
Sabunu ve Puffed Grains, dagitimini bu sekilde gerceklestiren
drlinler arasinda yer almaktadir.

Bir gazetenin tirajinin yarisi sehir disina gidiyor olabilir. Yerel magazalarda
numune sunarsaniz buy a r 1 bosa gidebilir. Kuponunuzda, disaridaki
insanlarin numune icin size yazmasi gerektigini soyleyin. Yazdiklarinda
numuneyi postayla gondermeyin. Numuneleri yerel bir magazaya
gonderin ve gelen talepleri o magazaya yonlendirin. Bir numunenin
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postalanmasi, tedarik edilemeyen bir kisiyi donustirebilir. Ancak
numuneyi tedarik eden magaza genellikle talebi karsilayacaktr.

Bu yollarla, bircok reklamveren tek bir satis elemani bile ¢calisirmadan
ulusal dagitim elde ediyor. Bunu hemen elde ediyorlar. Ve bunu diger
yontemlere kiyasla cok daha diislik maliyetle elde ediyorlar. Baslangicta
her bayiye hediye olarak birka¢ paket génderen reklamverenler var. Bu
belki de yaratilan musterileri kaybetmekten daha iyidir. Ancak ¢ok
pahalidir. Bu bedava paketler reklam yoluyla

satilmalidir. Bunlarin maliyetini satis fiyatiniz tizerinden hesapladiginizda,
bayi basina ylksek bir maliyet 6dediginizi géreceksiniz. Bir satici bu kiiglik
stoklari daha diisuk bir maliyetle satabilir. Ve diger yontemler ¢ok daha
ucuz olabilir.

Stoklarin perakendecilere konsinye olarak gonderilmesi yaygin olarak
tercih edilmemektedir. Bircok bayi bundan hoslanmamaktadir. Tahsilat
yapmak zordur. Ve ticari olmayan yontemler bayilerin saygisini kazanmaz.

Burada savunulan planlar, uygulandiklari hatlar icin heniiz kesfedilen en iyi
planlardir. Diger hatlar farkli yontemler gerektirmektedir. Bunun sonuglari
boyle bir kitapta tartisilamayacak kadar coktur.

Ancak dagiim olmadan reklam yapmaya baslamayin. Cok pahali
yontemlerle dagitim yapmayin. Ya da yavas ve eski moda yontemlerle.
Zaman kaybi size satislarda cok pahaliya mal olabilir. Ve enerjik

rakiplerinizin sizin 6nlnlize gecmesinisaglayabilir.

Hattiniza uygulanacak en iyi plani sayisiz deneyimle bilen adamlara gidin.
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Bélim 15

Test Kampanyalari

Neredeyse tiim sorular bir test kampanyasi ile ucuz, hizli ve nihai olarak
yanitlanabilir. Bu sorulari yanitlamanin yolu budur, bir masa etrafinda
tartismak degil. Son care olarak mahkemeye gidin.
Uriiniinizinalicilarina.

Her yeni projede, o makaleyi karh bir sekilde satma sorunu ortaya cikar.
Siz ve arkadaslariniz begenebilirsiniz ama ¢ogunluk begenmeyebilir. Rakip
bir Uriin daha ¢ok begenilebilir ya da daha ucuz olabilir. Gliglu bir sekilde
yerlesmis olabilir. Ondan uzaklasan kullanicilari elde etmek ¢ok pahaliya
mal olabilir.

insanlar satin alabilir ve tekrar etmeyebilir. Makale cok uzun siirebilir.
Kiguk bir ylizdeye hitap edebilir, bu nedenle reklamlarinizin ¢ogu bosa
gider.

Reklamcilikta pek ¢ok slirpriz vardir. Glllp gececeginiz bir proje biytk bir
basariya imza atabilir. Emin oldugunuz bir proje ¢okebilir. Clinkl zevkler ¢ok
farklidir. Hicbirimiz ortalama bir bakis acisi elde etmek i¢in insanlarin
arzularini yeterince bilmiyoruz.

Eskiden reklamcilar kendi fikirlerini ortaya koyarlardi. Azi dogru, cogu
yanlis tahmin ederdi. O zamanlar reklam felaketlerinin yasandigi
donemlerdi. Basarili olanlar bile zaman donmeden 6nce esige yaklast.
Misteri basina maliyetlerini bilmiyorlardi ya da

musteri basina satislari. Satis maliyetinin gerid 6 n m e s i uzun sirebilir.
Cogu zaman asla geri donmez.
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Simdi milyonlarin ne yapacagina binlerin karar vermesine izin veriyoruz.
Kicik bir girisimde bulunuyoruz ve maliyeti ve sonucu izliyoruz. Bin
musterinin ne kadara mal oldugunu 6grendigimizde, bir milyon
musterinin ne kadara mal olacagini neredeyse tam olarak biliriz. Ne
satin aldiklarini 6grendigimizde, bir milyonun ne satin alacagini biliriz.

Kiguk olgekte ortalamalar olusturuyoruz ve bu ortalamalar her zaman
tutuyor. Maliyetimizi biliriz, satisimizi biliriz, kar ve zararimizi biliriz.
Maliyetimizin ne kadar siirede geri donecegini biliriz. Yayilmadan once,
girisimimizin kesinlikle glivenli oldugunu kanitlariz. Yani bugtin, bilen
insanlar tarafindan yonetilen reklam felaketleri yok.

Belki de projemizi dort ya da bes sehirde deniyoruz. Kullanicilarin hizh bir
sekilde baslamasini saglamak icin 6rnek bir teklif veya licretsiz bir paket
kullanabiliriz. Sonra bekleriz ve kullanicilarin bu érnekleri satin alip
almadigini goriirtiz. Eger alirlarsa, devam edecekler mi? Ne kadar satin
alacaklar? Karin satis maliyetimizi karsilamasi ne kadar siirer?

Boyle bir test 3.000 ila 5.000 dolara mal olabilir. Uriiniin popiiler olmadig
kanitlansa bile her sey kaybedilmis sayilmaz. Bazi satislar yapilir.
Neredeyse her test zaman icinde tlim maliyeti geri getirecektir.

Bazen reklam maliyetinin faturalarin vadesi gelmeden geri
dondigini goruyoruz. Bu, Grindn yatirrm yapilmadanreklam
I n 1 n yapilabilecegi anlamina gelir. Bircok bliyik reklamveren,
anlik gelirlerin 6tesinde hicbir maliyet olmadan kurulmustur. Bu
ideal bir durumdur.

Baska bir Griinde maliyeti karla geri getirmek Ui¢ ay slirebilir. Ancak kisi bu

sire icinde elde edecegi kardan emindir. Yayildigi zaman buna gore
finanse etmelidir.
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Bunun ne anlama geldigini bir diisintin. Bir adamin elinde bir reklam
olanagi var. Ancak ulusal reklamcilik o kadar biyik ve pahali gériintyor k i
, bunu lstlenmeye cesaret edemiyor.

Simdi bunu birkac¢ ortalama kasabada, ¢cok makul bir maliyetle sunuyor.
Neredeyse hig risk almadan. Birkag bin kisiden milyonlarin ne yapacagini
0greniyor. O zaman buna gore hareket eder. Eger dallanirsa sonuglarinin
ne olacagini kesin olarak biliyor.

Yize bir atisla glivenli tarafta oynuyor. Eger makale basarili olursa, ona
milyonlar kazandirabilir. Eger bu konuda yanilirsa, kaybi 6nemsiz olacaktr.

Bunlar vurgulamak ve yaymak istedigimiz gercekler. Su anda tiim biyik
hesaplarimiz cok kiictik baslangiclardan itibaren bu sekilde olusturulmustur.
isadamlari bunun yapilabilecegini anladiginda, yizlerceside bunu
yapacaktir. Clinkl sayisiz servet sahibi su anda uykuda.

Diinyanin en buyilik reklamvereni bu tir projeleri baslatmayi bir is haline
getiriyor. Teker teker kazananlari buluyor. Simdi yirmi alti tane var ve
birlikte yilda milyonlarca dolar kazaniyorlar.

Bu test kampanyalarinin baska amacglari da vardir. is diinyasinda ortaya ¢ikan
saylsiz soruya cevap verirler.

Blyuk bir gida reklamcisi, Griinlinin baska bir bicimde daha popdiler
olacagini dislintyordu. O ve tiim danismanlari bu konuda emindi.
Onlar

tiketicilere danismadan bu varsayimla hareket etmeye istekliydi, ancak
daha akillica bir tavsiye galip geldi.

Birka¢ kasabaya, herhangi bir magazada bir paket yeni tarz {irlin igin
gecerli bir kupon iceren bir reklam yerlestirdi. Sonra da kullanicilara bu
konuda mektup yazdi. Neredeyse oybirligiyle onaylamadilar.
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Daha sonra ayni {iriin baska bir bicimde énerildi. Onceki karar, degisikligin
supheli goriinmesine neden oldu. Reklamci bir test yapmanin faydal
olacagini pek distinmedi. Ancak soruyu benzer bir sekilde birkag bin
kadina yoneltti ve ylizde 91'i olumlu oy verdi. Artik satislarini biyuk
Olclide artirmayi vaat eden benzersiz bir Grtind var.

Bu testlerin her biri yaklasik 1000 dolara mal oluyor. ilki onu cok maliyetli
bir hatadan kurtardi. ikincisi muhtemelen ona biiyiik karlar getirecek.

Ardindan, halihazirda basarili olan reklamlar lizerinde yeni yéntemler
denemek icin test kampanyalari ylritiyoruz. Boylece, halihazirda
kanitlanmis planlari kesintiye ugratmadan sirekli olarak daha iyi
yontemler ariyoruz.

Bir gida reklamcisi igin bes yil igcinde elliden fazla farkli plan denedik. Her
seferinde bir gelisme kaydettik ve boylece reklamlarimizin sonuglari
surekli arth. Bes yilin sonunda hepsinden daha iyi bir plan bulduk. Satis
maliyetimizi ylizde 75 oraninda disurdd.

Yani, daha 6nce kullanilan en iyi plandan doért kat daha etkiliydi.

Posta siparisi reklamcilarinin yaptigi da budur - maliyeti stirekli diisirmek
icin plan Ustline plan denemek. Neden herhangi bir genel reklamci daha
az ticari ve dikkatli olsun?

Test kampanyasinin bir diger hizmeti de sudur:

Bir reklamci vasat bir reklamcilik yapiyor. Yetenekli bir reklam ajansi,
sonuclari buyilk olclide artirabilecegini dlistinliyor. Reklamveren
stiphelidir. isleri oldukca iyi gidiyor. Bozmakta tereddiit ettigi ittifaklari var.

Bu ylizden de kendi haline birakmaya meyillidir.

Simdi soru bir testin sonucuna sunulabilir. Yeni temsilci, genel
kampanyaya miidahale etmeden birkag kasabayi ele gecirebilir. Daha
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sonra elde ettigi sonuglari genel sonuglarla karsilastirabilir ve daha
yetenekli oldugunu kanitlayabilir.

Bu cizgide makul arglimanlar kolaydir. Birbiri ardina bir adam, Gstin bilgi
ya da yetenek iddiasinda bulunmak tzere bir reklamciya gelir. Karar
vermek zordur ve kararlar yanlig olabilir.

Simdi kiguk bir maliyetle elde edilen gercek rakamlar soruyu kesin olarak
¢Ozebilir. Reklamveren higbir taahhitte bulunmaz. Bu, bir saticiya "Bir
haftaligina disari ¢ik ve kanitla" demek gibidir. Bu yontem uygulandigi
takdirde, yapilan tiim reklamlarin biyik bir ylizdesi el degistirecektir.

Yine bilimsel reklamciliga geri donlyoruz. Bir kimyagerin keyfi bir sekilde
su bilesigin en iyi ya da sunun daha iyi oldugunu soyledigini varsayalim.
Onun gorisiine pek saygli duymazsiniz. Hangisinin en iyi oldugunu
gercekten bilmek icin testler yapar - bazen yiizlerce test -. Kanitlamadan
once asla bir varsayimda bulunmaz. Genel olarak reklamcilarin bu kesinligi
reklamlara uygulamasi ne kadar stirer?

Bélum 16

Bayilere Yaslanmak

Cogu hatta isportacilarin ya da bayilerin aktif yardimina pek giivenemeyiz.
Onlar mesgul. Dikkate almalari gereken bir¢cok hat var. Reklami yapilan
hatlardaki kar genellikle biyuk degildir. Ve reklami yapilan bir Grin
genellikle distk fiyattan satilir.

Ortalama bir bayi de sizin yapacaginiz seyi yapar. Egervars a, kendi
markalari tGizerinde ¢alisir. Baska bir adamin markasina degil.

Satici genellikle aksini diisinmenizi saglamaya calisacaktir. Fazladan
caba gosterdiginiz gerekcesiyle bazi yardimlar veya imtiyazlar
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isteyecektir. Reklamverenler genellikle ekstra indirim yaparlar. Ya da
yukli bayilerin ekstra caba gosterecegi inanciyla yikleme teklifleri
yaparlar - belki on kasada bir kasa bedava -.

Bu nadir durumlarda boyle olabilir, ancak genel olarak boyle
degildir. Ve g 6 st e ri | e n gabalar genellikle toplam satislari
artirmaz. Sadece ticareti bir magazadan digerine kaydirirlar.

Cogu hatta, donlsim saglamadan satis yapmak pek bir sey ifade etmez.
inandirarak - reklam yaparak - yapilan satislarin kalici musteriler getirmesi
muhtemeldir. Siradan tavsiyelerle satin alan insanlar genellikle kalici
olmaz. Bir dahaki sefere baska biri bagka bir tavsiye verir.

Reklamverene ait olan gelir, cogu zaman yeterli geri donis olmaksizin
dagitilmaktadir. Bu indirimler ve hediyeler, yeni musteriler elde etmek
icin cok daha iyi harcanabilir.

Ucretsiz mallar satilmalidir ve genellikle kendi ¢abalarinizla. Fazladan bir
kasa, size ayni getiriyi saglamak icin reklamin ylizde on daha fazla satmasi
gerektigi anlamina gelir. Eger uygun bir sekilde satin almasina izin
verirseniz, satict da muhtemelenaynimiktardasatinalacaktir.

Bayi yardiminin diger bigimleri igin genellikle cok para harcanir. Belki de
vitrin ya da magaza teshirleri icin. Hatirlatma islevi géren bir vitrin, bir
bayiye ticaretin aslan payini getirebilir. Yine de toplam satislarinizi hig
artirmayabilir.

Bunlar 6grenilmesi gereken gercekler. Bir kasabayi bir sekilde, digerini
baska bir sekilde deneyin. Bu sehirlerdeki toplam satislari karsilastirin.
Bircok satirda bu tiir testler, pahali vitrinlerin degersiz oldugunu
gosterecektir. Giderek artan s a y 1 d a deneyimli reklamci vitrinlere hig
para harcamamaktadir.
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Tdm bunlar, uzun zaman o6nce c¢ok popller olan genel tanitim
dogrultusunda. Sulara ekmek atmak ve geri donmesini ummak. Yirmi yil
once reklamlarin cogu bu tirdendi.

Simdi her seyi test ediyoruz. Her tirli harcamada maliyet ve sonucu
karsilagtiryoruz. Bu ¢ok kolay bir sekilde yapiliyor. Bu modern siireg
sayesinde ¢ok sayida maliyetli israf ortadan kaldirilmaktadir.

Bilimsel reklamcilik bir¢ok eski plan ve anlayisi degistirmistir. Bircok kokl
yontemin ahmakga oldugunu kanitlamistir. Peki neden diger satis
bicimlerine uyguladigimiz dlgltleri bunlara da uygulamayalim? Ya da
uretim maliyetlerine?

Tum reklamlardaki amaciniz, karge tiren b ir fiyattan

yeni misteriler satin almaktir. Belirli bir magazada ticaret yapmakla
ilgilenmiyorsunuz. Tiketicilerinizin maliyetinive ne satinaldiklarin
I 6grenin. Eger her biri size bir dolara mal oluyorsa, bosa harcanan her
bir dolarin size olasi bir misteriye mal oldugunu hesaplayin.

Isiniz bu sekilde kurulacaktr, bayi yardimi ile degil. Kendi satiginizi
yapmali, kendi basarinizi kendiniz yaratmalisiniz. Bayiler sizin getirdiginiz
siparisleri doldurursa memnun olun. israflarinizi ortadan kaldirin. Tim
cephanenizi en 6nemli yerlere harcayin.
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Bélim 17

Bireysellik

Etki yaratmak isteyen bir kisi bir sekilde 6ne ¢gikmalidir. Eksantrik olmak,
anormal olmak imrenilecek bir ayrim degildir.

Ancak takdire sayan seyleri farkl bir sekilde yapmak kisiye blytk bir
avantaj saglar.

Yiz ylze ya da basili olarak satis yapanlar da dyle. Kiigimseyen ve kizginhk
uyandiran benzersizlik vardir. Bir de ferahlatici benzersizlik vardir ki bu da
bizi gelistirir, hosumuza gider ve hatirlariz. Buna sahip olan satici sanshdir.

Her reklamciya kendine 6zgl bir tarz kazandirmaya ¢alisiyoruz. Belki
gorlinis olarak degil ama tavir ve ton olarak onu farkl kiliyoruz. Ona hitap
ettigi insanlara en uygun bireyselligi veriyoruz.

Bir adam, saglam diristligin énemli oldugu bir cizgide saglam ve diirist
gorindr. Secimin bir | i t u f meselesi oldugu yerde kisi iyi bir dost olabilir.
Diger satirlarda adam kendini bir otorite olarak etkileyerek 6ne ¢ikar.

Daha oOnce, bir kadinin sadece yarattigi kisilikle kiz ¢ocuklarina
kiyafet satarak bliylik basari kazandigi bir vakadanbahsetmis
tik.

Bu ylizden bazen imzali ilanlarimiz olur - onlara kisisel bir otorite
kazandirmak icin. Bir adam konusuyor - gurur duyan bir adam Basarilar -
"ruhsuz bir sirket" degil. Miimkiin olan her durumda reklamlarimiza bir
kisilik kattyoruz. Bir adami Gnll yaparak Grlintnid de UGnlU hale getiririz. Bir
gelisme oldugunu iddia ettigimizde, bunu yapan kisinin adini vermek etki
yaratir.
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O zaman cazibesini kanitlamis bir kisiligi degistirmemeye 6zen gosteririz.
Bir adam o gizgide yeni bir reklam yazmadan 6nce, reklamverenin
benimsedigi ruha biirindr. Bir aktériin oynadigi rolii oynar.

Basarili reklamcilikta tonumuzu asla degistirmemek icin blylk ¢caba sarf
edilir. Pek cok kisiyi kazanan bu yontem, muhtemelen baskalarini
kazanmanin da en iyi yoludur.

Sonra insanlar bizi tanimaya baslar. Bir yabanciyla tanismaktansa bu
tanisikhgin Gizerine insa ederiz. insanlar bizi sadece ismimizle degil,
gorinlsimiz ve tavirlarimizla da tanir. Her karsilagtigimizda farkh
goriinmek asla giiven olusturmaz.

O halde insanlarin satisgiligin siparis tUzerine yapildigini disiinmelerini
istemeyiz. itirazlarimizin yaratilmis, calisiimis, yapay

oldugunu distinmelerini istemeyiz. Yurekten geliyor gibi gériinmelidirler
ve yanlis bir tutumun tamamen degismeye zorladigi durumlar disinda her
zaman ayni ylrekten.

Reklamlarda da insanlar gibi kazanan kisilikler vardir. Bazilarini
dinlemekten memnun oluruz, bazilari ise bizi sikar. Bazilari canlandiricidir,
bazilari siradan. Bazilari gliven verir, bazilari ihtiyath.

Dogru bireyselligi yaratmak Gstiin bir basaridir. Sonra reklamcinin bu
alanda artan Gni ona giderek artan bir prestij getirir. Bu kisimdan asla

bikmayin. Unutmayin ki

karakterimizdeki degisim, en iyi arkadaslarimizi yeni bastan tanismaya
zorlayacaktr.
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Bélim 18

Negatif Reklamcihk

Rakibe saldirmak asla iyi bir reklam degildir. Baskalarinin hatalarini
gostermeyin. En iyi mecralarda buna izin verilmez. Bu asla iyi bir politika
degildir. Bencilce bir amag oldugu aciktir. Adaletsiz goriiniir, sportmence
degil. Tokmaklardan nefret ediyorsaniz, her zaman iyi bir dost gibi
gorunun.

Olaylarin karanlk ve davetkar olmayan tarafini degil, aydinlik tarafini,
mutlu ve ¢ekici tarafini gosterin. Gulizelligi gosterin, girkinligi degil; sagligi
gosterin, hastaligi degil. Y o k etmeyi 6nerdiginiz kirisiklhiklari degil,
ylzinlza gorundigu gibi gosterin. Musterileriniz kirisikliklar hakkinda
her seyi bilir.

Bir dis macununun reklamini yaparken glizel disler gosterin, koti disler
degil. Gelecekteki iyi kosullardan bahsedin, var olan kosullardan degil.
Kiyafet reklami yaparken, iyi giyimli insanlari resmedin, pejmirdeleri
degil. Bir is kursunun reklamini yaparken basarisizlari degil, basarih
insanlari resmedin. Baskalarinin su anda ne olduklarini degil, ne olmak
istediklerini hayal edin.

Gunes 15181, glizellik, mutluluk, saglik ve basari bizi cezbeder. O
halde onlara giden yolu gosterin, tersine giden yolu degil.
Kiskanilan insanlari resmedin, kiskananlari degil. insanlara

nelerden kaginmalari gerektigini degil, ne yapmalari gerektigini

soyleyin.
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Her reklaminiz neseli olsun. Her zaman Lugubrious Blue'dan kagariz.

insanlarin istediginizi yapacagini varsayin. "Bu érnek igin simdi génderin"
deyin. "Bu teklifi neden ihmal ediyorsunuz?" demeyin. Bu, insanlarin ihmal
ettiginigosterir. Onlari kalabaligl takip etmeye davet edin.

Biri negatif, digeri pozitif iki reklamin sonuglarini karsilastirin. Biri
karanhk tarafi, digeri aydinlik tarafi gosteriyor. Biri uyariyor, digeri davet
ediyor. Sasiracaksiniz. Eger bizim deneyimlerimize sahipseniz, olumlu
reklamin digerini dorde bir oraninda geridebirakti gini
goreceksiniz.

"Once ve sonra reklamlari" ge¢misin cilginhiklaridir. Onlarin higbir zaman
mahk{mlar disinda bir yeri olmadi. Onlarin hatirasinin sizi olaylarin kasvetli
tarafintdlisinmeyesevketmesineaslaizin vermeyin.

Bélim 19

Mektup Yazma

Bu, hepimizin dikkate almasi gereken bir baska reklamcilik asamasidir.
Tdm kampanyalara girer ya da girmelidir. Her isadami ¢ok sayida sirktler
mektup alir. Bunlarin ¢ogu dogrudan ¢op sepetine gider. Ancak
digerlerine gore hareket eder ve digerleri de referans icin dosyalanir.

Bu mektuplari analiz edin. Harekete gectikleriniz ya da sakladiklariniz
ilginizi ceken bir basliga sahiptir. Bir bakista istediginiz, bilmek

isteyebileceginiz bir sey sunuyorlar.

Tidm reklamlarda bu noktayr unutmayin.
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Belli bir alici yilda 50.000.000 dolar harciyor. Masasina gelen her
mektup, her sirkiiler hak ettigi ilgiyi goriyor. Satin aldigi hatlar
hakkinda bilgi istiyor.

Ama onu sik sik izledik. Bir dakika icinde ¢op sepetine bir strii mektup
disebilir. Sonra bir tanesi bir kenara birakilir. Bu hemen disiintlmesi
gereken bir seydir. Bir digeri "Vernik" baslgi altinda dosyalanir. Ve daha
sonra vernik satin aldiginda o mektup ortaya ¢ikacaktir.

Bu alicl, iyi satin alma Uzerine yazdigl makalelerle birgok 6dil kazandi.
Makaleleri bilgiye dayaniyordu. Yine de ona gelen bliyik madde yiginlar
asla bir bakistan fazlasini alamadi.

Ayni ilkeler tiim reklamlar icin gegerlidir. Mektup yazarlari d a tipki
reklamcilar gibi bunlari géz ardi eder. Dogru dikkati gekmeyi basaramazlar.
Alicilarin bilmek istediklerini soylemekte basarisiz oluyorlar.

Bir dergi her yil milyonlarca mektup génderiyor. Bazilari abonelik almak
icin, bazilari da kitap satmak igin. Yayinci bes milyon mektup
gondermeden 6nce birkag¢ bin mektubu teste tabi tutar. Her biri bin
musteri adayi iceren yirmi bes mektup deneyebilir. Sonuclarin neye mal
olacagini 6grenir. Belki de karl gorlinmedigi igin plandan vazgegilir.
Degilse, en iyi 6deme yapan mektup, kullandigi mektuptur.

Tipki erkeklerin su anda tiim bilimsel reklamlarda yaptigi gibi.

Posta siparisi reklamcilari da ayni seyi yapar. Reklamlarini test ettikleri gibi
mektuplarini da test ederler. Genel bir mektup, bircok gercek geri dénis
arasinda kendini en iyi sekilde kanitlayana kadar asla kullaniimaz.

Mektup yazmanin reklamcilikla ¢ok ilgisi vardir. Soranlara mektuplar, takip

mektuplari. Mimkin olan her yerde test edilmelidirler. Bunun miimkiin
olmadigi durumlarda, testlerle elde edilen bilgilere dayandiriimalidir.
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Reklamlarda oldugu gibi mektuplarda da ayni farki buluyoruz. Bazilari
harekete geger, bazilari gegmez. Bazilari satisi tamamlar; bazilari ise
kazanilan izlenimi kaybeder. Bu mektuplar, genellikle yarim kalmis
dontsimlere gider ve son derece 6nemlidir.

Deneyimler genellikle iki sentlik bir mektubun bir sentlik bir mektuptan
daha fazla ilgi gérmedigini géstermektedir. lyi bir kirtasiye malzemesi kotii
bir kirtasiye malzemesinden daha fazla ilgi cekmez. Bitiin cazibe
maddede yatiyor.

Sorgulayiciya giden bir mektup, bir saticinin ilgilenen bir misteriye
gitmesi gibidir. Bu ilgiyi neyin yarattigini bilirsiniz. Sonra da bu dogrultuda
devam edin, farkh bir argimanla degil.

Halihazirda yaratilmis olan izlenimi tamamlayin. Baska bir tahminde
bulunmayin.

Hemen harekete gegmek icin mimkdnse bir seyler yapin. Bunun igin bazi
tesvikler sunun. Ya da gecikmenin nelere mal olabilecegini soyleyin.
Basarili satis mektuplarinin kaginin teklife bir sinir koyduguna dikkat edin.
Teklifin siresi belli bir tarihte sona erer. Bunlarin hepsi hizli karar almak,
gecikme egiliminin Ustesinden gelmek igin yapilir.

Bir posta siparisi reklamcisi bir katalog sundu. Talepte bulunan kisi ti¢ ya
da dort benzer katalog gonderebilir. Satis yapmak icin boyle bir rekabet
vardi.

Bu ylizden katalogunu gonderirken bir mektup yazdi ve kisisel bir kart
ekledi. "Siz yeni bir misterimizsiniz ve size hos geldiniz demek istiyoruz.
Bu ylzden siparisinizi gonderirken liitfen bu karti da ekleyin. Yazar,
siparisinizle birlikte bir hediye aldiginizi gérmek istiyor - saklayabileceginiz
bir sey."

Eski bir misterisine ise hediye icin baska bir neden gosterdi. Teklif merak
uyandirdi. Kendi katalogunu tercih etmesini sagladi. Baska bir yerden
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siparis vermesi icin zorlayici bir neden olmayan kadin, siparisi ona
gonderdi. Hediye, katalog basina daha fazla satis getirerek kendini birkag
kez amorti etti.

Harekete gecmenin bircok yolu vardir. Nadiren bir yol iki hatta
uygulanabilir. Ancak ilkeler evrenseldir. Demir sicakkend 6 vilir.O
zaman bir karar alin. Mimkiin oldugunda hemen harekete gegin.

Gecikmeyle kaybetmektense hizli hareket etmek icin 6deme yapmayi goze
alabilirsiniz. Bir reklamci, ylz binlerce kadini Giriiniinden alti paket satin
almaya ve sadece bir hafta igin gegerli olan premium bir teklifi glivence
altina almak igin ona ticari markalar géndermeye tesvik etti.
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Bdlim 20

Yardimeci Olan Bir Isim

Bir hikaye anlatan bir ismin biiyiik avantaji vardir. isim genellikle belirgin
bir sekilde gosterilir. Kapladigi alani hakl ¢ikarmak igin reklama yardimci
olmahdir. Bu tlr bazi isimler kendi baslarina neredeyse tam bir reklamdir.
May Breath boyle bir isimdir. Bugday Kremasi da dyle. Sadece bu isim bile
bir servet degerindedir. Diger 6rnekler Dutch Cleanser, Cuticura,
Dynashine, Minute Tapioca, 3'U Bir Arada Yag, Holeproof, Alcorub, vb.

Bu tir isimler koruma altinda olabilir, ancak ismin kendisi Grlinii tanimlar,
bu nedenle degerli bir teshir olusturur.

Diger uydurma isimler anlamsizdir. Bazi 6rnekler Kodak, Karo, Sapolio,
Vaseline, Kotex, Lux, Postum, vb. Bunlar korunabilir ve uzun siire devam
eden reklamlar onlara bir anlam kazandirabilir. Bu basarildiginda ¢ok
degerli hale gelirler. Ancak biiylk cogunlugu hicbir zaman stati
kazanamaz.

Bu tir isimler reklama yardimci olmaz. Teshir edilmelerini hakli ¢ikardiklar
cok stiphelidir. Reklamcilikta 6nemli olan isim degil, Griinlin hizmetidir.
Hicbir satis hikayesi anlatmayan isim ve resimlerin sergilenmesi i¢in blyuk
miktarda alan israf edilmektedir. Modern reklamciligin egilimi israfi
ortadan kaldirmaktr.

Diger uydurma isimler, herkesin kullanabilecegi icerikleri ifade etmektedir.
Ornek olarak incir Surubu, Hindistan Cevizi Yagi Sampuani, Katran Sa b u

n u, Palmolive Sabunu vb. verilebilir.

Bu tlr Urlinler, fiyat makulse bir pazara hakim olabilir, ancak bir dereceye
kadar rekabeti karsilamak zorundadirlar. ikameye davetiye cikarirlar.
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Dogal olarak benzer igeriklere sahip diger Urinlerle siniflandirilirlar, bu
nedenle fiyat o sinifta kalmalidir.

Kizarmis Misir Gevregi ve Maltli Stt talihsiz isimlere 6rnektir. Bu vakalarin
her birinde bir reklamci yeni bir talep yaratmistir. Talep yaratildiginda,
digerleri de bu ismi kullanabildikleri icin bu talebi paylagsmiglardir.
Yaraticilar sadece bir markaya baglydi. Uydurma bir ismin ne kadar daha
karli olabilecegi konusunda spekiilasyon yapmak ilgingtir.

Patentli bir Griinde, isim hakkinin patentle birlikte sona erdigi
unutulmamalidir. Castoria, Aspirin, Shredded Wheat Biscuit, vb. gibi
isimler ortak miulkiyet haline gelmistir.

Bu dikkate alinmasi gereken ¢ok ciddi bir noktadir. Genellikle bir patenti
istenmeyen bir koruma haline getirir.

Uydurma isimlerdeki bir diger ciddi hata da ciddiyetsizliktir.
Benzersizlik ararken 6nemsiz bir sey elde edilir. Bu da ciddi bir Grinic¢i
n 6limcil bir handikaptir. Neredeyse saygi duyulmasini engeller.

Bir Giriinlin yaygin bir isimle anilmasi gerektiginde, en iyi yardimci isim bir
insan ismidir. Uydurma bir i sim d e n ¢ok daha iyidir, ¢linki bir insanin
eseriyle gurur duydugunu gosterir.

Bu nedenle, yeni bir girisimin temellerinin atilmasinda isim konusu ciddi
onem tasimaktadir. Bazi isimler basarinin baslica faktorleri haline
gelmistir. Bazilari ise yaraticilarina, gelistirdikleri ticaretin beste dordini
kaybettirmistir.

Tenscores.com tarafindan getirildi



Bélim 21

Iyi Isler
Yazarin ¢ocukluk evinin yanindan hizli bir dere gegiyordu. Dere ahsap bir

carki donduriyor, cark da bir degirmeni calistiriyordu. Bu ilkel ydontemle,
derenin potansiyelinin gok kiguk bir kismi disinda hepsi bosa gitmis.

Sonra birisi bu akarsuya bilimsel yontemler uyguladi - bir tlrbin ve
dinamolar koydu. Simdi, daha fazla su ve daha fazla glic olmadan, buyik
bir Gretim tesisini ¢alistiriyor.

Reklam glicliniin bosa harcandigini gérdigimiizde bu akisi diislinliyoruz.
Ve bunu her yerde goriyoruz - yizlerce 6rnek. Muazzam potansiyeller -
milyonlarca tiraj - bir degirmen ¢arkini dondiirmek igin kullaniliyor.
Digerleri ise ayni glici ¢ok yonli bir etkiyle kullanir.

Karli olmadigini bildigimiz sayisiz reklamin her yil yayinlandigini gériyoruz.
Bir dolarla yapilabilecek bir is icin bes dolar harcayan adamlar. Adamlar
ylzde 150 kazanabilecekken maliyetlerinin ylzde 30'unu geri aliyorlar. Ve
gercekler kolayca kanitlanabilir.

Bosa harcanan alan, ciddiyetsizlik, zekice kavramlar ve eglence goriyoruz.
Satici tarafindan kullanildiginda akil saghgini etkileyecek palavralarla dolu
pahali sayfalar. Ancak bu reklamlar her zaman anahtarsizdir. Para, yalnizca
bazi reklam heveslerini tatmin etmek icin kori kértine harcaniyor.

Sadece yeni reklamverenler degil. Bircok eski reklamverenin reklam
sonugclari hakkinda ya ¢ok az fikri vardir ya da hig yoktur. is, bircok
cabanin bir araya gelmesiyle blylyor ve reklamcilik da bundan payini
aliyor.
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Uzun yillardir reklam veren ve yilda 700.000 $ gibi yiksek bir harcama
yapan bir reklamci, yazara reklamlarinin bir degeriolupolmadigi
n 1 bilmedigini sdyledi. Bazen reklam olmadan da islerinin ayni
blyuklikte olacagini dislintyordu.

Yazar cevap verdi: "Biliyorum. Reklamlariniz tamamen karsiz ve bunu
size gelecek hafta kanitlayabilirim. Birilan 1, size ilani okudugunu
yazan herkese bes dolar 6deme teklifiyle bitirin. Cevaplarin azligi sizi
sasirtacaktr."

Nasil bir itiraf oldugunu distinin - milyonlarca dolarin sonuclari
bilinmeden harcandigini. Bir isletmedeki tiim faktorlere uygulanan boyle
bir politika kisa s G r e d e yikim getirir.

Hosunuza gitmeyebilecek baska reklamlar da gorirsiiniz. Kalabalik veya
ayrintil gortinebilirler. Bunlar size gekici gelmeyebilir, ¢linki siz
hayranlk uyandiracak, eglendirecek bir seyler ariyorsunuz.

Ancak bu reklamlarin anahtarli oldugunu fark edeceksiniz. Olasilikla,
izlenen ¢ o k sayida ilan arasindan gordigtniz tir en iyi 6demeyi
yapmistr.

Su anda anahtarli olmayan diger bircok reklam baslangicta anahtarliydi.
Bunlar bilinen istatistiklere dayanmaktadir. Bliylik 6lcekte yayinlanmadan
once kuguk 6lgekte kazandilar. Bu reklamverenler muazzam glglerini
sonuna kadar kullaniyorlar.

Reklam, parayi 6deyen kisinin reklamin iyi olduguna inandiginin ilk
kanitidir. Baskalari icin harika sonuglar getirmistir; kendisi icin de iyi
olmalidir. Bu ylzden onu baskalarinin onayladigi gizli bir tonik gibi alir.
Eger is basarili olursa, tonik ovgl alir. Aksi takdirde, basarisizlik kaderden
kaynaklanir.

Bu neredeyse inanilmaz gortndyor. Yirmi dolarlik bir reklam veren bir
magaza sahibi bile bunun karsiligini alip almadigini bilir. Blylk bir
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magazanin reklaminin her satiri ilgili departmana fatura edilir. Ve
kullanilan her santim ertesi glin maliyetini hakh ¢ikarmalidir.

Yine de ulusal reklamlarin gogu gerekgelendirilmeden yapilmaktadir.
Sadece para kazandirdigi varsayilir. Kliclik bir test, getirileri katlamanin
bir yolunu gosterebilir.

Hala ¢ok yaygin olan bu tiir yontemler, sonlarindan ¢ok da uzak degiller.
Bunlari uygulayan reklamcilar duvardaki yaziyi gériiyorlar. Para
harcayanlarin ne elde ettiklerini bilecekleri zaman hizla yaklasiyor. lyi is ve
verimlilik reklamciliga uygulanacaktr.

insanlar ve ydntemler bilinen getirilerle 6lgiilecek ve yalnizca yetkin
insanlar hayatta kalabilecektir.

Sadece bir saat once yasli bir reklamci yazara soyle dedi: "Bizim tipimiz
icin glin bitti. Sagmalik gliciinl kaybetti. Safsata yerini gerceklige birakiyor.
Vebenbugidisattankorkuyorum."

Yuzlercesi de titriyor. Bilimsel ¢izgide muazzam bir reklam yapiliyor.
Basarisi herkes tarafindan biliniyor. Diger cizgilerdeki reklamcilar daha
fazla memnun olmayacaklar.

Testi gecgebilen bizler bu degisen kosullari memnuniyetle karsiliyoruz.
Reklamcilar, reklamin glivenli ve emin olabilecegini gérdiiklerinde
cogalacaklardir. Tahmin Uzerine yapilan klg¢lik harcamalar, kesinlik
Uzerine yapilan blylik harcamalara donlisecektir. Kumar ortadan
kalktiginda isimiz daha iyi, daha temiz olacak. Ve liyakate gore
degerlendirildigimizde bundan gurur duyacagiz.
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