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'"Tadi tavuk gibi' lafi bir iltifat degildir

*kkhkkkhik

'Kimse artik eski fikralara giilmiiyor' Max Godin

*khkhkkkhik

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

*kkkbkkik

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

*khkkbikhk

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

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

»  Uriin (Production)

- TFiyatlandirma (Pricing)

+  Promosyon (Promotion)

+  Konumlandirma (Positioning)
- Bilinir olma (Publicity)

+  Ambalaj (Packaging)

+  Izin alma (Permission)

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Kulakizn Kulafa
Kayrame

1 AMalal
S

T

Segimiegr

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

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

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

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

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

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

Simdi diiglinlin, bir aspirin pazarlamacisi olmak hala kolay m1?

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Sonug olarak?

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

> Tiketicilere ulasmak zor, ¢linki sizi umursamiyorlar.

> Memnun misteriler, bundan arkadaslarina eskisinden daha az
bahsediyorlar.

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

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

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

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

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

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

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

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

KaF Edii Dajiim uzanan pazarlamacilar (Procter&Gamble

afmun genighelin  oihi) bu basit diisiinceyi kullanarak biitiin

sektorlerde tistiinliik saglayabildiler.
Daha fazla
arkin satn

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

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

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

Televizyona
Cikmak

TV

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

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

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

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

Peki sadece marketlerde satilan tirtinler mi? Tabi ki degil. John Hancock, Merrill
Lynch, Prudential i¢cin ya da Daniels Midland, Jeep ve Ronald Reagan i¢in de
ayn1 sey gecerli degil mi? Digerleri gibi bunlar da hayatlarimizdaki buyuk
markalar, buyuk fikirler ve buytk cekimler.
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Televizyon reklamlari simdiye kadar bulunmus en etkili satis aracidir. Amerikan
yluzyilinin basarisinin arkasinda yatan en 6nemli sebep, Amerikan sirketlerinin
bu araci ¢ok iyi kullanmis ve bunu biitiine yayabilmig olmalaridir.

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

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

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

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

Eski kural goyleydi:

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

Yeni kural ise goyle :

DOGRU INSANLARIN ARAYIP BULABILECEGI FARKLI VE CARPICI
URUNLER YARATIN

Ayni seyi basit bir grafikte de gorebiliriz :

f L y
Defer ‘

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

B o W= Ama artik copu piyasada bir grubun degeri
e ) gy | hacmiyle degil, etkisiyle ilgilidir. Bu tip bir
e fdsbeeli G Mk e pazarda, 6rnegin, hemen benimseyenler grubu




18

can egrisinin kalan kismini yliksek derecede etkilemektedir. Dolayisiyla paranizi
bagkalarin1 ikna etmek i¢in bos yere reklama harcamak yerine, bu grubu
inandirmak, sizin i¢in ¢ok daha degerlidir.

ONCESI VE SONRASI

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

Herkese Reklam Yapmak Hemen Benimseyeceklere Reklam Yapmak
Basarisizliktan Korkmak Korkudan Korkmak

Uzun Cemberler Kisa Cemberler

Kiciik Degisimler Biyiik Degisimler

BEETLE OLAYI

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Sanirim cevab1 tahmin ediyorsunuzdur.

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

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

KPMG DANISMANLIK YENI ISMINI VE YUKSELIS DEVRINI ILAN EDIYOR

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

Hedefimiz herkesin listesinde olmak. Tabi ki en tepede. 100 yildir yaptigimizin
aynisinli yaparak bu hedefe de ulasacagiz. Kullanisli know-how'la. Tutkuyla.
Varolan ve gelecekteki misterilerimize danismanlhiktan daha fazlasini sunmakla.
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Misterilerimizin 1iglerini siraya koymalarina ve amagladiklar1 noktalara
ulagsmalarina katkida bulunmakla. Islerini buyiitmeleri i¢in onlara dogru
bilgileri vermekle. Ciinkii dogru bilgi, bilgeligi getirir. Ve bilgelik gli¢tiir. Aym
zamanda ylikselmektir.

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

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

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

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

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




24

ISTEK VE YOL

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Yapilmasi dogru olan sey bu mu?

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

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

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

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

: £ =
¥ enilikgiler Erken & Geg
Gofuniuk

Hemen Benimesyenlsr [Iﬂl,'. Kalaniar

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Dijital fotograf makineleri herkese yayilmayi1 basardi ¢linkii normal fotograf
makinelerine gore daha biiylk bir rahatlik ve fiyat avantaji saglhiyordu. Daha da




29

iyl olani, bu avantajlar c¢ok acik, arkadaslar arasinda konusulmaya ve
gostermeye degerdi. Ve hemen uyum saglayanlardan birinin, filmli bir makineyle
fotograf ¢ekmeye c¢alisan bir 'ge¢ kalanh her gordiigiinde o eski makineyi
kullanmay1 birakmasi i¢in ona neredeyse yalvarmasini sagliyordu.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Iste buyiik fikir geliyor :

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Bu sirketlerin higbiri kazanmak i¢in eski moda, reklam temelli teknikleri
kullanmiyor. Savunmaya gecen (ama kizgin) rakiplerine gére bu sirketler hile
yapiyor, ¢inkl oyunu kuralina gére oynamiyorlar.

Peki siz neden hile yapmiyorsunuz?
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KIMIN UMURUNDA

Insanlar sizi dinlemeleri icin zorlayamazsimz. Ama sizi muhtemelen kimin
dinleyecegini ortaya cikarabilirsiniz ve sonra onlara saglam bir sekilde
Urininizi sunup sahip olmak i¢in P'lerin en dogru kombinasyonunu
kesfedebilirsiniz.

Eger sizi dinleyen birkag kisiyse, 'biraz daha ucuz', 'biraz daha iyi' veya 'biraz
daha kolay' tarzi sunuglar zaman kaybidir. Ukalalar ya da ¢6zlilmesi gereken bir
sorunu olan insanlar hikayenizi eger gercekten capiciysa dinlemek isterler,
degilse fark edilmezsiniz bile.

'Sizi kim dinliyor?' sorusu, sadece tek uriinlerin basarisini degil tiim pazarin
durumunu belirler. Birka¢ dakikaligina klasik miizigi ele alalim:

Simdilerde klasik miizik sektoru 6lmek tzere. Buyiik markalar can c¢ekisiyor.
Orkestralarin sakladig1 paralar yavas yavas kuruyor. Ortada dikkate degecek
higbir yeni tirtin yok.

Neden?
Cunki kimse dinlemiyor.

Ukalalar, alabilecekleri biittin miizik albiimlerini aldilar. Saklamaya deger
biitliin eski ¢alismalar arsive alindi. Iyiydi, tesekkiir ederiz. Dolayisiyla, ukalalar
artik aranmay1 birakti.

Ukalalar aranmayi1 biraktiklar: i¢cin de, onlarin tavsiyelerini bekleyen ya da
radyo istasyonlarimi karistiran, egrinin kalan kismindaki insanlar da bu kez
klasiklerin indirimli 8$'lik versiyonlarini alma isine giristiler. Ortada orkestralar
ya da plak sirketleri i¢in bir para kalmadi. Clinki dinleyiciler aramay1 biraktilar,
mizisyenler de hayatta kalabilmek i¢in film sektoriine ya da sokaklara
yoneldiler.

Bir ilgisizlik duvari 6riilldi ve miizik piyasasindaki higbir oyuncunun bu dinamigi
degistirmek icin yeterince parasi yok. Miizik pazarlamacilar: artik yeterli reklam
yapamazlar veya yeni bir Uriniin ciktiginin haberini yeterli sayida ukalaya
duyuramiyorlar. Dolayisiyla bilitlin piyasa durdu.

Buradaki pif nokta, miizik endiistrisinin sorunu ¢6zmek i¢in daha iyi bir yolla
ortaya ¢ikmasi gerektigi degildir. Daha iyi diizenlenmis bir reklama ihtiyacglari
yok. Pif nokta, daha iyi bir yolun olmayisidir. Naxos isimli miizik markasi (8$l1ik
CD'leri satan firma) harika bir sey yapiyor. Neden? Ciinkii iiriin pazarlamasina
her yoniiyle konsantre oldular, ukalalarin eskiden bildikleri miiziklerin daha iy1
ve ucuz versiyonlarimi almay1 isteyeceklerini distindiler. Hakliydilar. Pazar
dinlemeyi birakti. Ama Naxos kazanda.

Sony'nin klasik miizik markas: artik ayakta kalamaz ¢linkli bu oyundan kazancgh
citkmak i¢in Uriin bazinda ve promosyon bazinda organize olmadilar. Nereye
kadar gidecekler bilinmez.
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Hi¢ kimsenin umursamadigi bir pazarla karsi karsiya kaldiysaniz, en akilc1 plan
orayl terk etmektir. Plan B ise, sayisiz Mor Inek'in pesinden gitmek icin, puf
noktay1 ve karmasgay1 ¢ozmek ve bu sayede bir sekilde dogru insanlarin dikkatini
cekecek bir Giriin, hizmet ya da promosyon teknigi bulmaktir.
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BUTUN MUSTERILER AYNI DEGILDIR

Michael Scrage kitabinda; diger miusteriler sadece ayda bir on-line bankacilig:
kullanirken, misterilerinin %10'luk bir kisminin her gin bu hizmetten
faydalandigin1 kesfeden bir bankadan bahseder. Ik bakista, bir danigman;
bankaya bu hizmet lzerine ¢ok fazla yatirim yapmaktan vazge¢mesini, ¢iinki
bunun sadece yenilikgilere ve hemen uyum saglayanlara hitap ettigini
soyleyecektir. Ama yapilan daha detayli bir inceleme, bu grubun banka
rezervinin yaklagik % 70'ini elinde tuttugunu gostermistir.

Fikir yayilma egrisine bakip, biitlin insanlarin yer aldig1 ortadaki yagli ve karh
kesimde bulunmanin yapilabilecek en dogru sey olduguna karar vermek
kolaydir. Ama bu diisiince nadiren tutar. Bu bankanin fark etmesi gereken sey
sudur ki; banka yavas ve her yenilige itiraz eden(ve daha az karli olan)
insanlarin bagska bankalara gitmesine izin vererek ve bu yenilik¢i miisterilerine
odaklanarak, cok daha karli bagka yenilikc¢ileri de bankaya ¢ekebilecektir.

# Misterilerinizi simiflandirin. En karlh grubu bulun. En konugkan grubu bulun.
Bu gurubu nasil gelistireceginizi, onlara nasil reklam yapacaginizi ve onlari nasil
odiillendireceginizi diisiiniin. Kalanlar1 bog verin. Reklamlarimz (ve iiriinleriniz)
buyik kitleleri hedef almamalidir. Eger migterilerinizi sectiyseniz,
reklamlarimizin (ve iiriinlerinizin) hedefi bu miisteriler olmahdar.
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BUYUK RAKAMLARIN KANUNU

Kitle iletisim araclari ve Web'deki sihir, biiyik rakamlarla ifade ediliyor
oluglaridir: The Sopranos'u 20 milyon, Stiper Bowl'u 100 milyon ve 1 milyar kisi
Oskar torenlerini izliyor. Ayn1 anda 3 milyon kisi KaZaA'y1 kullaniyor ve diinya
tzerinde toplam 120 milyon Yahoo kullanicisi var.

Distinsenize; Oskar torenlerini izleyen her on kisiden sadece birinin trininizi
denemesi ne demek? Cin'deki her ailenin bir tyesi size bir bozukluk yollasa ne
olur?

Buytuk rakamlarla ilgili sorun, bunlarin ayni sekilde buylik paydalarla ifade
ediliyor olusudur. Eger, 100 milyon insana ulasirsaniz, ama bu insanlarin sadece
% 0,000001'1 Gtrunintza alirsa, evet, sadece bir tiriin satmis olursunuz.

Yillar 6nce, hepimizin bildigi, manset reklamlarin yok olacagini séyledigimde
insanlar bana gilmigsti. O zamanlar manset reklamlar CPM olarak 100 $
degerindeydi, (CPM her bir reklamin yarattig: etkiye gére maliyetini anlatir). Bu
her bir adet manset reklama 100 $ 6dediginiz anlamina geliyordu.

Son zamanlarda, bluyuk azinligi inceleyen reklamecilar sunu fark etti ki; her
aldiginiz bin adet manset reklamin sonucu olarak elde ettiginiz deger "sifir"da.
Manset reklamlarin orani 0,000001 'den daha azdi. Bliyik rakamlarin kanunu is
bagindaydi.

Bugiin, bin adet manset reklami 1 $'dan daha az bir paraya alabilirsiniz. %99'u
bosa gider. Toplam 600 $'a mal olan 300 milyon adet manset reklam alarak
kendimce bir iddiaya girdim. Komik olan, iddianin sonunda para kaybetmis
olmamdi. 300 milyon adet manset reklam (bu ABD'deki her kisiye bir adet
reklam diistiigii anlamina geliyor) satislara 500$l1ik bir etki yapabildi.

Tiketiciler kitle iletisim araglarin1 glinden giine daha az umursadikca, kitle
iletisim aracglar:1 igse yaramiyor. Elbette, her zaman ise yarayan kiigiik hareketler
olabilir (akla, hareketli sayfalar veya '"reality show"larla kurulan iiriin
baglantilar1 geliyor) ama siradan reklamciligin biiyiik cogunlugu bu oniine
gecilemez kanunun kurbanidir.

SoundScan harika bir tGrini olan akilli bir sirkettir. Perakendeciler ve plak
sirketleriyle kurdugu iletisimle, SoundScan her hafta bir albiimiin biitin tlkede
tam olarak kag adet sattigini bilebilmektedir.

Sasirtict olan ise, SoundScan degil, bir ¢ok albiimiin distigi icler acis1
durumdur. New York Times, 2002'de biiylik markalar tarafindan 6000'den fazla
albimiin piyasaya stirtildiigiinii ve bu albiimlerden sadece 112 sinin 500.000'den
fazla satabildigin! acikladi. Bazi haftalar bir cok albiim bir adet bile satis
yapamamisti. Herhangi birini bulmak, ona ulasmak, 6gretmek ve onu alip
dikkana girmesini ve sattiginiz seyi almasini saglamaya calismak ne kadar
stirer? Gergekten zor bir is.
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Olgiilebilen hemen hemen biitiin piyasalarda, 'en biiyilk markamin digerleri
tizerinde biylk avantaji vardir. Sektor islemciler, moda dergileri, Web siteleri ya
da kuaforler de olsa hi¢ fark etmez. Bliyiik paralar kazanan markalara gider.

Cogunlukla, daha az taninan bir markanin hi¢bir sans1 yoktur. Digarida, yiginla
tiiketici olabilir, ama bunlar mesgul tiiketicilerdir ve kazananin yaninda olmak
onlar icin daha kolaydir (tabi sunu da eklemek gerek ki, bu gercek, "kazanan"
marka ilging olabildigi slirece gecerlidir, yoksa sektor otomotiv, alkollii icecek
veya dergiler olsun hic fark etmez hemen yeni bir lider ortaya cikar).
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CALISMA KONUSU: CHIP CONLEY

Arkadasim ve meslektagim Chip Conley, San Fransisco'da bir diizineden fazla
otelin igletmeciligini yapmistir. I1k oteli, Phoneix, sehirdeki en k6tii muhitteydai.

Chip, oteli (aslinda bu bir moteldi) hicbir yere tasimadi. Ciinkii bu otelin herkese
hitap etmeyecegini biliyordu. Aslinda, Phoneix'e ne yaparsa yapsin, birinin
kalmak i¢in bu oteli segmesi ¢ok istisnai bir durum olacakti.

Ama ashinda bu iy1 bir seydi. Cinkii, eger sadece birka¢ diizine odas1 olan bir
oteliniz varsa "istisnalar" sizin icin yeterli olacaktir. Chip, oteli yeniden dekore
etti. Duvarlari karisik renklere boyadi. Biitiin odalara hippi dergileri koydu.
Ucuk bir ressama havuzun i¢ini boyatti, ve sehre gelen Rock'n Roll yildizlarini
otele davet etti.

Birkac ay igerisinde, plan ise yaradi. Biiyuk pazar1 goz ardi ederek, Chip ¢arpici
ve farkl bir sey yaratmay: basarmisti: San Fransisco'nun ortasinda bir Rock'n
Roll moteli! Insanlar moteli ariyor ve buluyorlarda.

# Herkes icin her sey olmaya caligsmayan rakiplerinizin bir listesini ¢ikarin.
Performanslar: sizden daha mi yiiksek? Peki eger hi¢ dokunulmamig (ve hakim
olabileceginiz) kiiciik bir parca yakalarsaniz ne yapardiniz? Neden kendi capinda
ayakta kalabilecek bir gey, yani tamamiyla bu pargaya hitap eden bir iiriin
gelistirmiyorsunuz?
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"INEK" LE ILGILI DIKKAT ETMEMIZ GEREKEN SORUN

...gercekte korku sorunudur.

Eger bir "Mor Inek" olmak pazara girmek icin kolay ve etkili bir yolsa, neden
herkes bunu yapmiyor? Neden Mor olmak bu kadar zor?

Baz1 insanlar ortada c¢ok fazla harika fikir olduguna veya turinlerinin,
sektorlerinin ya da sirketlerinin harika bir fikri finanse edemeyecegine
Inanmanizi isterler. Bu tabii ki ¢ok sagmadir.

"Mor Inek" azdir, ¢linkii insanlar ondan korkarlar.

Eger farkliysaniz, bazi insanlar muhtemelen sizden hoslanmayacaktir. Bu farkh
ve ¢arpicil olmanin bir parcasidir. Hig kimseye 6vgiiler gokten zembille inmez. Bir
korkagin en ¢ok umdugu sey fark edilmemektir, ¢iinkii elegtiriler 6n plana
cikanlara gelir.

Nasil basarisiz olacaginizi ilk nerede 6grendiniz? Eger Amerikaliysaniz, ilk
okulda. Bu, giivenli olan seyin uygun oldugu tezini 6grenmeye basladiginiz
zamandi. Glvenli olan1 yapmak, ¢izginin tstiinde kalmak, ¢ok sey sormamak ve
ne yaparsaniz yapin, ev oOdevlerinizin sizden oncekilerin yaptiklarina benzer
oldugundan emin olmak demektir.

Okullarimizi fabrikalar gibi igletiyoruz. Cocuklari diiz bir c¢izginin {stiine
diziyoruz, onlar1 rakamlara boguyoruz, (bunun adina da not diyoruz) ve hicbir
kusurlu parca kalmasin diye canla basgla calisiyoruz. Kimse kendini
gosteremiyor, herkes arka planda kaliyor, yogun bir kosturmacanin i¢ine giriyor.

Emniyete alin. Kurallara uyun. Bunlar basarisizliktan korunmanin en 1iyi yollar:
gibi goriiniiyor. Ve okulda ige yariyor olabilirler. Ama bu kurallar bir¢gok insanin
beynine bir kalip sokuyor (patronunuz gibi) ve bu kalip son derece tehlikelidir.
Bunlar en sonunda sizi basarisizliga gotirir.

Kalabalik bir pazar alaninda, uyumlu olmak basarisizlik demektir. Yogun bir
pazarda, 6n plana cikmamak goriinmez olmakla es anlamlidir.

Marketing Outrageously isimli kitabinda Jan Spoekstra Mor Inek'teki 'agag
tiklrsen sakal yukari tikiirsen biyik' durumuna isaret eder. Eger kotid bir
durumdaysaniz, sizden daha tecriibeli olanlar ve patronunuz ¢arpici ve farkl bir
sey ortaya koymak ic¢in yeterli para olmadigimi sdyleyecektir. Higbir sey
yapmadan, kabugunuza c¢ekilmek giivende olmak zorundayiz. Hata yapma
likstimiiz yok. Sayet iyl bir donemdeyseniz, bu kez de ayni insanlar size sunu
soyleyeceklerdir: Sakin ol, rahatla, givende olacak kadar paramiz var.

Isin iyi tarafi, bu 'siiper zeka'larin iginizi kolaylagtirmasidir. Baska herkes Mor
Inek'ten uzak durmaya calistigr icin, daha az bir cabayla carpict ve farkh
olabilirsiniz. Eger 6n plana c¢ikan basarili yeni lriinlerse ve insanlarin ¢ogu 6n
planda olmaya niyetlendilerse, daha ne olsun, her sey hazir demektir.




43

Oyle gortniiyor ki; ontimiizde iki secenek var: goriinmeyen, bilinmeyen,
elestirilmeyen ve giivende olan olmak, ya da emsalsiz, harika ve bir Mor Inek
olmak i¢in kendinize bir sans tanimak.

New York Times'a gore, New York'taki Amsterdam Bulvari'min 14 blok
uzunlugundaki kisminda yaklasik 74 lokanta bulunuyor. Bu lokantalarla ilgili
fark edeceginiz ilk sey ne kadar sikici olduklaridir. Elbette iy1 yerler de var, 20-
30 tilke mutfagini barindiriyorlar ve yemekleri gercekten giizel ama yine de
burada ¢ok az carpici yer var. Bu lokantalar, New York'taki az sayida sasirtici
lokantayla kargilasgtirildiginda ¢ok siradan kaliyorlar.

Neden? Cevap cok basit lokanta a¢cmak icin harcadigi onca para ve zamandan
sonra girisimci kisi bundan bagka bir risk almay1 géze alamaz. Sikic1 bir lokanta
fazla elestiri cekmeyecektir. Eger digerleri gibiyse hi¢c kimse onun hakkinda kot
konusmaz. Ray's Plaza bu anlamda tam bir ortalamadir. Sinir olmazsiniz ama
memnun da kalmazsiiz. O sadece New York'taki herhangi bir pizza
lokantasidir. Sonucta lokanta sahibi kotii bir sey duyma endisesi tasimayacagi
bir hayat kurmustur kendisine.

Yanlis bir inanca sahibiz : elegtirinin basarisizliga yol agacagini diisiinliyoruz.
Okula basladigimiz ginden beri, fark edilir olmanin her zaman koti bir sey
oldugu ogretildi bize. Fark edilir olmak bizi Harvard'a degil, miidiiriin odasina
gotirarda.

Hig¢ kimse, 'Eveeet, ciddi bir elestiri i¢in kendimi hazirladim' diyemez. Ama fark
edilir olmanin tek yolu da budur.

Yillar 6nce, Andrew Weill Harvard Tip Fakiiltesi'ne gitti. Stire¢ bugiin nasil
isliyorsa, o giin de ayni sekilde igliyordu. Odaklanmaniz gereken, olabileceginiz
en 1yl doktor olmakti, tibbi gerceklere baskaldirmak degil.

Weill, Kendinden 6nce gelenlerden farkli bir yol denemeye karar verdi. Bugin
kitaplari milyonlarca adet satiyor. Yazdiklar: ve konustuklariyla binlerce insana
yardim ettigini bilmek, Omnu mutlu bir adam yapiyor. Ve O zengin, ama
gercekten zengin biri. Tek sebep, sadece simif arkadaslarinin riskli ve gereksiz
buldugu bir seyi yapmaya karar vermesidir. Sasirtici olan sey ise, doktorlarin
biiytk bir kism1 kendi yarattiklar: ve her giin sorunsuz bir sekilde islesin diye
gece gindiz ugrastiklary, yorgun dustikleri bu sistem i¢in kostururken, Andrew
Weill bir tek cimleye sahiptir : Glivenli olmak, risklidir.

Cogunlukla, elestiriye karsi duydugumuz korkuya, saklanarak ve negatif geri
bildirimlerden sakinarak tepki veriyoruz ve bdylece (garip olan da bu ya)
basarisiz olmay1 garantiliyoruz. Eger ortaya ¢ikmanin tek yolu farkli olmak,
elestiriden korunmanin tek yolu da sikici ve tedbirli olmaksa, o zaman biitiin
mesele se¢cim yapmaktir, 6yle degil mi?

Siz bir distince degilsiniz. Dolayisiyla bir dislincenin elegtirilmesi sizin
elestirildiginiz anlamina gelmez. Bu anlattiklarimizdan Mor Inek cagina ne
kadar hazirliksiz oldugumuz sonucu ¢ikiyor. Oysa diisiinceleri hic¢ elestirilmeyen
Iinsanlar sonunda mutlaka basarisiz olacaklardir.
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Is hayatimiz boyunca yanhs yaptigimz seyler olacak mi1 ve hazirliksiz, yavas ve
diistincesiz oldugunuz i¢in siddetle elestirilecek misiniz?

Elbette béyle seyler olacak. Ama bu hatalar Mor Inek olma yolunda
karsilasacaginiz inis ve ¢ikiglardir; tecriibeden bagka bir sey degildirler. Sagma
sapan bir sey ortaya cikardiginizda, basarisizliginizin elestirilmesi normal
olacaktir ama bu sizinle degil fikirle ilgili bir elestiridir.

Diinyanin en buyik ressamlari, oyun yazarlari, otomobil tasarimcilari,
bestecileri, reklamcilari, yazarlari ve sefleri bu ciddi dislslerin hepsini
yasamistir. Bu, onlarin yaptiklar: biiytk islerin bir pargasidir.

Cadillac'in yeni modeli CTS, benim nacgizane fikrimce, Sovyet blogu disinda
simdiye kadar tretilmis en c¢irkin otomobildir. Cadillac bu model yiziinden
otomobil dergilerinde, internette ve otoritelerce yerden yere vuruldu. Tahmin
edin, sonra ne oldu? Otomobil satiliyordu, hem de peynir ekmek gibi. Bu, yasgh bir
markanin yeniden dogusu ve Cadillacin tarihi boyunca elde ettigi en blyik
bagsariydi. 'Otorite'lerin yerden yere vurdugu bir otomobilin, onu satin alanlar
tarafindan biiytk bir begeniyle karsilanmasina neden olan fark nedir?

2002'nin  en kazanch filmlerinin oldugu listede, Oriimcek Adam ve
Goldmeinber'in hemen yaninda strpriz bir film vardi : My Big Fat Greek
Wedding. Hollywood tarafindan duygusuz olmakla (bagimsizlar tarafindan da
orijinal ve sira dis1 olmamakla) suclanan bu 3 milyon$'lik filmin beklenmedik
basarisinin altinda iki 6nemli neden yatiyordu. Ucuz ve dogru bir zamanlamaya
sahip olan film 6n plana ¢ikabilmek i¢in yeterince sira disiydi ve pazar da filmi
ilgiyle karsilada.

Yaklagik 40 yil 6nce, en favori Mor Inek'lerimden biri olan Bob Dylan, Newport
Halk Festivalimde sahne aldi. Bu olaydan sonra birdenbire butin nefretleri
uzerine ¢ekti. Ortamdaki elektrik Dylan'in vatan haini oldugunun séylenmesine
kadar tirmandi. Cizmeyi astigini séyliyorlardi, kizgindilar ve yaniliyorlardi.

2001'de, milyarder Mike Bloomberg New York valiligine adayligin1 koydu.
Elestirildi, dislandi ve hepsinden kotiisii bunu sirf zevk i¢in yapmakla sucglanda.
Ama Bloomberg se¢imleri kazandi ve igine basgladi.

Apple Newton'un basarisizligindan sonra (Bu olay Doonesburg tarafindan
teknolojide bir doniim noktasi olarak yorumlandl) , Palm Pilot'u yaratan insanlar
1slerini birakip Apple i¢cin calismaya basladilar. Ilk modeller ise yaramadi. Goze
alinan 1lk riskler basarisiz oldu. Bu sirada bir marka tescil savasi verdiler ve
1simlerini bir Japon kalem sirketine kaptirdilar.

Kolay ve akillica olan sey, bu isi birakmak ve herhangi bir ar-ge laboratuvarda
bagka islere girismekti. Ama markanin kurucular: israr ettiler, cihazlarini basit
ve kolay anlasilir (diger cihazlar cok amachydl) ve ucuz (diger cihazlar ileri
teknoloji lirtiniiydii ve ¢cok pahaliydilar) hale getirmeye devam ettiler. Kurucular
sira dis1 insanlardi ve sonunda kazandilar.

Palm tedbirli olmaya karar verir vermez sarsilmaya baglamigti. Kiicik ve
yetersiz Urlin gelistirmeleri Palm' ¢ yil icinde pazar payindan ve kazancindan
etti.
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Bu basarilari Buick'le karsilastirin. Buick sikici bir otomobildir. 50 yildir da
sikic1 olmaya devam ediyor. Cok az insanin i¢inde bir Buick alma arzusu vardir.
Gergi Buick'in elestirilecek bir tarafi yok ama ayni1 zamanda ¢ok da basaril sa-
yilmaz, 6yle degil mi?

Drugstore.com bir baska sikici sirkettir. Sikici bir web sayfalar1 var ve sikici
seyler satiyorlar. (En son ne zaman birisi Braun yeni bir dis macunu cikardi diye
cok heyecanland: ki!). Is tarzlarimin elestirilecek cok yonii var m1 peki? Ashinda
yok. Ama burada hicbir Mor Inek de yok. Sonucta; ¢ok az yeni miisteri,
aligkanhiklarini birakip onlarla ¢calismak isteyecektir.

Peki hangi fikrin sizi atesleyecegini ve ortaya cikarilmalari i¢in verilen onca
calismaya hangisinin degecegini nasil tahmin edeceksiniz? Kisa cevap : bunu
bilemezsiniz.

Bir rock yildiz1 olmak kolay olsaydi, herkes bir yildiz olurdu.

Mor Inek'inizin igse yarayip yaramayacagin bilemezsiniz. Yeterince carpici mi
yoksa ¢ok mu riskli oldugunu 6ngéremezsiniz. Isin pif noktasi da budur. Tam
olarak bu ongoriilemezlik durumu, igse yaramasini saglayan seydir.

Ders olarak almamiz gereken mesaj basittir : Siradan olan sey sizi basarisizliga -
siradanlik kendi i¢cinde bir carpicilik degilse tabi- gotiirtir. Siradanlik, her zaman
ve her sartta en riskli stratejidir. Akillh is adamlar1 bunu fark ederler ve isleri
tizerindeki riski minimize etmeye( yok etmeye degil) calisirlar. Bunun bazen ise
yaramayacagini bilirler ama dogru olanin bu oldugu gercegini de kabul ederler.
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LIDERI TAKIP ET

Kuslar neden belli bir diizen icinde ucarlar? Cunku liderini takip eden kuslar
daha kolay bir ucus yaparlar. Lider rliizgarin etkisini kirar ve bu sayede arkadaki
kuslar rahatlikla daha uzaklara ucabilirler. Ucgen diizeni olmadan, Kanada
kazlar1 hi¢bir zaman uzun gég¢lerini sonuna kadar gétiiremezler.

Risk almaktan c¢ekinen bir ¢ok is adami benzer bir stratejiyi takip etmesi
gerektigine inamir. Bir o0ncii, c¢arpici bir fikirle ortaya ¢ikana kadar
bekleyebileceklerine ve hemen onu taklit edip, liderin yardigi hava akiminin
keyfini ¢ikaracaklarina inanirlar.

Bir striyu yakindan incelerseniz, siriiniin gercekte tek bir diizende u¢gmadigini
fark edersiniz. Yaklasik 4-5 dakikada bir arkadaki kuslardan biri sirasindan
cikar ve one gelip liderin arkada mola vermesi i¢in 6nciiliik gorevini devralir.

Carpic1 bir is ortaya koyamayan insanlarin problemi hi¢bir zaman bir lider
olamamalaridir. Biiylik bir girkette ¢alismak, adsiz bir asalak olarak varolmak,
riskten ve elegtiriden uzak durmak i¢in bir adim geride olmak isterler. Bir hata
yaparlarsa veya takip etmek i¢cin yanlis bir kusu se¢mislerse orayi terk ederler.
Buylik bir sirket asagi yukar: 10 bin kadar insani istihdam ettigine goére, bu
insanlarin ¢ogu biyik bir ihtimalle islerinden kovulmaz. Ne sdylenirse onu
yaparlar ve sinirda kalip talimatlara uyarlar. Ama ne yazik ki; aslinda yanlis
onci kusun pesine takilmiglardir.

Cok glivenli bir stirii bulsaniz bile, tirbiilanslarla dolu diinyamizda, bir diizen
icinde kalmak gilinden giine zorlagiyor ve ¢cogu zaman kendimizi yeni bir siiri
bulmak i¢in telagla kostururken buluyoruz. Lider olma yetenegi burada daha
fazla 6nem kazaniyor cinku stiruniz dagildiginda, etrafta elle tutulur baska bir
strld olmayabilir.

Bu gercek sadece calisanlar icin gecgerli degildir. Elbette sirketler de benzer
sorunlarla karsilagir. Sendeleyen bir sektor liderini takip ediyor olabilirler. Veya
pazarin kurudugunun farkina varmaksizin, ortaya c¢ikardiklari ilk trinin
pesinden binlerce kopyasini piyasaya siirmeye devam ederler.

Yillardir, albiim sektorii birka¢ blyik oyuncunun hakimiyetindedir ve bu
oyunculardan biri ne yaparsa digerleri hemen onu taklit etmeye girisirler. Bitin
markalarin birbirinin ayni fiyat ve satig politikalari, kontratlar: ve ambalajlar
vardir. Her biri, her hangi bir elestiriye maruz kalmamak i¢in siiriiye yapismayi
tercih etmektedir.

Ama pazar degistiginde, (teknoloji kaset calarlar: sildiginde) albiim markalarinin
hepsi birden sikintiya diigti. Oncii olma ve bilinmeyeni deneme gibi bir
tecriibeleri olmadigr i¢in tuzaga distiiler, panige kapildilar ve ciddi bir krize
girdiler. Dernekleri RIAA, Kongrenin diinyanin oldugu gibi kalmasi i¢in gerekli
yasal dizenlemeleri yapmasi amaciyla yapilan lobi faaliyetlerine milyonlarca
dolar harciyor. Uzun vadede elbette basarisiz olacaklar. Diinyay1 oldugu yerde
tutamazsiniz, Kongrenin destegini alsaniz bile.
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Mor Inek'in en 6nemli dersini burada tekrar etmekte fayda var : Giivenli olan,
risklidir.

# Lideri takip etme modasi konusunda sirketiniz hangi taktikleri kullaniyor?
Eger bu taktikleri birakirsaniz, bunun yerine farkli bir gey yapsanmiz ne olur?
Ayni kalarak bagariya ulagsamayacagimz biliyorsaniz, farkli olarak bagaril
olacaginiz yollarin bir listesini yapin.
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ORNEK OLAY : AERON KOLTUGU

Herman Miller'dan 6nce, biiro koltuklarinin kimse farkinda degildi. Bir buro
koltugu, satin alma veya insan kaynaklarindaki isi olmayanlar tarafindan
incelenir ve tedarik edilirdi ve eger bir CEO degilseniz, neyin istiinde
oturdugunuza ¢ok dikkat etmezdiniz. Muhtemelen rahat bir koltukla digeri
arasindaki farki da anlamazdiniz.

Koltuk satin alacaklar bunun kolay ve glvenli bir yolunu arastirirlard.
Ureticiler onlar1 dikkatle dinler ve kolay glivenli secenekler sunardi. Aptalca
sonuglari olan, aptal bir pazarda.

1994'de Herman Miller 750$'lik (derin nefes alin) Aeron koltugunu piyasaya
stirerek buylk bir risk aldi. Farklh gortinen, farkli ¢alisan ve bir servete mal olan
bir koltuk yarattilar. Bu bir Mor Inek'ti. Goren herkes ona oturmak ve oturan
herkes onu almak istedi, koltuktan herkese bahsetti. Herma Miller'daki
tasarimcilar, koltugun siradan bir satin almaci i¢gin giivenli olmayacak kadar
pahali oldugunun farkindaydilar. Ve muhtemelen bu sandalyeden cok fazla
satmayacaklarimi digtintiyorlarda.

Ama Herman Miller meseleyi dogru sekilde ele almisti. Bir Aeron koltugunda
oturmak ne yaptiginiz ve kim oldugunuz konusunda karsinizdakine bir mesaj
veriyordu ve bu ayni sekilde sirketler i¢in de gecerliydi. Aeron ortaya c¢iktiktan
hemen sonra, SiteSpecific'in (ilk on-line direk pazarlama reklam ajansi)
kurucusu Seth GoldStein sahip oldugu bitiin parayi bir diizineden fazla Aeron
koltugu almak i¢in harcadi. Bu hareket, O'nun Wall Street Journalin ilk
sayfasina ¢itkmasinm saglayacakti.

Bu, kucik bir sey kesfedip onu efsanevi bir sekilde pazarlamakla ilgili bir mesele
degildir. Buradaki konu, medya yerine {Urlninilize pazarlama yatirimi
yapmanizin ne kadar o6nemli oldugunu anlatmaktadir. 1994'de piyasaya
sturialdiiginden bugline kadar milyonlarca Aeron koltugu satildi ve koltuk
Modern Sanatlar Miizesi'ndeki yerini aldi. Herman Miller'dan Mark Schurman,
'En iy1 tasarim problemi ¢ozer ama ancak bunu c¢ok kilit bir faktorle
birlegtirebilirseniz say1 yapabilirsiniz.' diyor. Herman Miller'in farkina vardig:
seyl bagka bir dille soylersek, siradan bir koltuk liretmek yaptiklar: en riskli sey
olurdu.
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DUSUNCELER, KAZANCLAR VE MOR INEK

Kitle pazarlamaciligi kitle tirtinleri ister. Ve kitle turtinleri de kitleye pazarlama
yapabilmek icin neredeyse yalvaracak duruma diiserler.

Bu denge bizi, her birinin kendi i¢inde iki pargasi olan tehlikeli bir ikileme
goturur -

Bolim 1 : Sikiea Uriinler. Kitle pazarlamaciligi tizerine yapilanmis sirketler
trinlerini de bu yonde gelistirirler. Bu sirketler uclar1 torpiler, faklhlagtiric
ozellikleri eler ve kitlelere hitap edecek kadar ozelliksiz uriinler yapmaya
cahigirlar. Fiyattan performansa kadar her seyl pazarin tam ortasina gore
ayarlarlar. Kmart ve Wal-Mart'taki saticilar1 veya Johnson&Johnson'daki satin
almacilar1 dikkatle dinlerler ve herkese hitap edecek lirtinler ortaya koyarlar.

Direk posta, ticari dergiler, gilinliik gazeteler ya da televizyon araciligiyla
yuriteceginiz biiyiikk bir reklam kampanyasina basliyorsaniz, reklamlarinizin
miimkiin olan maksimum sayida kisiye hitap etmesini istersiniz. Herkese hitap
etmeyen bir triniln, herkese reklamini yapmanin mantigi nedir ki? Bu sakat
mantig1 izleye pazarlamacilar, Urlnlerinin basar1 sansinin c¢ok disik
oldugundan emin olmalidirlar.

Hatirlayin, bu reklamlar agagidaki su iki kesime ulagiyor:

> Kitleye pazarlanan uriinlerden sikilacak ve onu umursamamaya karar
verecek olan yenilikgiler ve uyum saglayanlar.

> Herhangi yeni bir tiriniin reklamini biytk ihtimalle dinlemeyecek ve
dinlese bile muhtemelen almayacak olan erken ve ge¢ cogunluk.

Pazarin merkezini hedef alarak ve durininlzii buna gore gelistirerek,
pazarlamacilar paralarim1 bosa harciyorlar. Kanit A: Bir milyar$'dan (milyar!)
daha fazla parayr artik gézden diigsmiis iriinleri kitlelere pazarlamak i¢in bosa
harcayan sayisiz "miusteri odakll" nokta.com girketi. Alig veris yaptiginiz
manavda pekala modas1 ge¢mis uriinleri halka sunmak i¢in tasarlamis iyl bir
mezarhk olabilir.

Onceden gordiigtimiiz gibi, bir fikrin pazarin biiyiik kismina yayillmasinin tek
yolu, soldan saga dogru hareket etmesidir. Artik bir defada herkese
ulagamazsiniz. Ve eger ukalalarin ilgi ve heyecanini ¢gekemezseniz tirtintinliz yok
olur.

Bolim 2 : Korkung biitceler. Bir trini kitlelere sunabilmek igin, ¢ok para
harcamak zorundasiniz. Ama milyonlarca dolar para ve yiizlerce deneme yapip
da ancak kiiclik bir pazara hitap edebilen bir tirliniin ortaya ¢ikmasi da ¢cok nadir
karsilasilan bir durum degildir. Her yil Hollywood'dan ¢ikan 300 biiyuk filmin
cogu i¢in, stidyolar her bir filmin pazarlanmasina 20 milyon$'dan daha fazla
para harciyorlar.

Korkung biitgelerle ilgili sorun, yaptiginiz reklamin ise yaramasinin zorunlu
olmasidir ve bu c¢abuk olmalidir. Eger pazarin i¢ine sizamazsaniz, dikkat
cekemezseniz, perakendecilerin heyecan duymasini ve stoklarini triinlerinizle
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doldurmasini1 saglayamazsaniz ve gelirken fabrika elindeki yi1gini bosaltamazsa,
her gey bitti emektir. Yaptiginiz atis hedefini tutmamistir: ikinci bir sansiniz
yoktur ve Grlinlinliz artik bir 6liiden farksizdir.

Biitcenin tamamini en bastan harcamak triintiintzi iki sekilde etkiler:

> Bu yeni bir Uriin ortaya koymak i¢in ¢ok az sansiniz kaldig1 ¢linki artik
bunun sizin i¢in ¢ok pahali olacagi anlamina gelmektedir. Bu yiizden, risk
alamazsiniz ve muhtemelen daha sikici ve siradan urinleri lretmek
zorunda kalirsiniz.

> Bu ayni zamanda fikir yayilma egrisinde ilerleme sansindan da mahrum
kalmamiza yol acar. Ukalalara ulasmak ve ukalalarin toplumun kalan
kismina ulagsmas1 an meselesidir. Ama en basta tamami harcanmis biitce
demektir ki, toplumun c¢ogunlugu ne yaptiginizi duydugu anda
perakendecileri sadece bir anligina ateslemis, biitiin birikiminizi tiiketmis
ve en kotiisli yeni yola ¢ikan girketi iflasa gétiirmiis olursunuz.

Inamlmaz derecede harika triinlerin ¢ogu "nokta.com" patlamasi sirasinda
piyasaya suriuldi. Ama ne yazik ki bircogunun yayilma sansi bile olmada.
Ornegin sadece iireten firmanin ve UPS'tekilerin ne igse yaradigim bildikleri hava
gecirmeyen ambalaj kutulari. Veya bulundugumuz bélgede hangi barlarin,
kuliplerin ya da restoranlarin yogun oldugunu ve o geceki programlarim
gosteren kiicik elektronik bir cihaz. Ya da, biyiik sirketlere kolayca cesitli geri
beslemelerde bulundugunuz ve problemlerini ¢6zdiigiiniiz bir web sitesi.

Yukarida 6rnegini verdigimiz benzeri bilitin durumlarda, daha yolun basinda
olan sirketler ellerindeki paranin ¢ogunu kitle pazarlamasina ayirdi. Ve fikir
daha yayilmadan, uygulanan pazarlama teknigi tiiketiciden uzak kaldi ve yok
oldu.

Bunu, son on yilda Hollywood'dan c¢ikan ve insanlari sasirtan filmlerin
basarisiyla karsilagtirin. Blair Cadis1 ya da Greek Wedding gosterime girdiginde,
bunlar i¢in biiylk bir pazarlama biitgesi ortaya konulmadi. Bunun yerine film
yapimcilar: akilli bir se¢imle, farkli ve ¢arpici bir film yapmaya odaklandi. Birkag
yenilikci (yani neredeyse cikan her filmi izlemeye giden insanlar) filmi izledikten
sonra, ¢abucak insanlar arasinda yayildi.

Acikga goriluyor ki, buylik kalabaliklari hedef alan biitiin trinler bu tuzaga
dismektedir.

# Bundan sonra c¢ikaracagimiz 3 ftriine ayirdiginiz pazarlama biitgesini
tasarimcilara yatirsaniz ne olur? Bu sayede diinya c¢apinda Dbir
mimar/tasarimcr/heykeltirag/yonetmen/yazarin masraflarin karsilayabilir
misiniz?
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ORNEK OLAY: DUNYADAKI EN 1YI FIRINCI

Lionel Poilane'nin babas1 Fransiz bir firinciydi ve Lionel geng bir adamken aile
firin1 ona miras kaldi. Oylece oturup, atesi izlemektense o, ¢arpici ve farkli olmak
1¢in cabalada.

Genis ¢apl bir arastirma yapti ve 8000'den fazla Fransiz firinciyla kullandiklar:
teknik lizerine konustu. Organik tatlandirici kullanmakta Fransa'da 6ncii oldu.
Baget pisirmeyi reddetti, ¢linkii bunlarin ¢ok tatsiz Fransizlar'a ¢ok yabanci
oldugunu (bunlarin cogu Viyana'dan getiriliyordu) diisiiniiyordu. Diinyada
ekmek pisirmeyle ilgili biitiin kitaplar: topladi ve c¢aligti.

Kesfettigi eksi hamurun i¢cinde tatlandirici, su, maya ve deniz tuzu vardi ve odun
atesinde pisiriliyordu. Poilane tecriibeli firincilar1 istemedi (bana onlarin
6grenmeme sorunlar1 oldugunu soyledi) ve bunun yerine onun yaninda yillarca
calismaya istekli gen¢ adamlari ige aldi.

Ik bakista, Fransa'min kurulmus diizeni triinleri reddetti, ¢inkii farkli ve
ciretkar olduklarini distniyorlardi. Ama ekmeklerin Ustiin kalitesi ve
Poilane'in bagsarma azmi sonunda onlar:1 zafere gotiird.

Fikir miithis bir hizla yayildi ve simdi Paris'teki biitiin Ginli restoranlar Poilane
ekmegiyle servis yapiyor. Diinyanin dért bir yanindan insanlar Poilone'nin 'daki
kiigiik diikkkanina biyiik boy bir eksi hamur ekmegi ya da c¢ogunlukla daha
fazlasin1 almaya geliyor. Kurdugu sirket diinyanin dért bir tarafina elde
yapilmaya baslayip kiiresel pazara yayilan bu trini ihra¢ ediyor. Sadece gegen
yil, Lionel 10 milyon$'dan daha fazla ekmek satis1 yapta.
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KITLE PAZARLAMACILARI OLCMEYI SEVMEZLER

Direkt pazarlamacilar 6l¢iim yapmanin, basarinin anahtar: oldugunu ¢ok ¢abuk
fark ettiler. Ise yarayacak bir sey ortaya cikar ve daha fazlasini yap!

Kitle pazarlamacilar strekli olarak bu tahrike kapilmamaya calisti. Eski
sirketlerin, reklam verenlere yaptiklari reklamlar: kimin gérdagi ve reklamlara
kimin tepki verdigini izleme sansi tanmiyan bir teknolojiyi kesfettiginde ve bu
yenilik en biiylik dergi yayincilarindan birinin basinda bulunan kiginin éniine
geldiginde, adam donup kalmigti. Bu tarz bir verinin yaptigi bir isin sonu
olabilecegini fark etmisti. Misterilerinin bu konuda bilgi istemedigini biliyordu
cunki bu isleri ¢cok karistirirda.

Ol¢mek neyi yanhs yaptigimizi kabul etmek ve onu aramaya calismak demektir.
Gorsel olsun yazili olsun, kitle iletisim araglarina reklam vermek daha c¢ok
duygularla ve stri psikolojisiyle ilgilidir, hatalar1 diizeltmekle bir ilgisi yoktur.
Internet reklamcihigimin patlayan bir bomba gibi yayilip yine aym hizla
sonmesinin tek sebebi de reklam verenleri 6l¢iim yapmaya ve yanlis olan seyleri
kabul etmeye zorlamis olmasidir.

Ama Mor Inek'in yaraticilar: 6lgiim yapmak zorundadir. Her iiriin ya da her
politika ise yarasa da (ukalalar1 ikna et ve yayilsa) yaramasa da o6lciilmelidir.
Ol¢iim yapan sirketler ¢ok hizli bir sekilde, sunduklar: triinii diizeltebilir ve
onlari bir viris gibi tekrar yayabilir.

Gayri resmi tiiketici aglarimi ve davraniglarini goriintilemek artik eskisinden
cok daha kolay oldugu icin, en hizli olani iireten (ve ise yaramayan kisimlari
elemeyi bilen) sirketler zirveye cikacaktir.

Avrupa'da ¢ok hizl bir sekilde biiylimiis olan perakende devi Zara, her li¢ ya da
dort haftada bir moda c¢izgisini degistirmektedir. Neyin igse yaradigl ve neyin
yaramadigini dikkatle izleyerek, Zara rakiplerinin umdugundan ¢ok daha hizli
bir sekilde ¢izgisini yenilemektedir.

# Neyi 6lgebilirsiniz? Bu ne kadara mal olur? Sonuglar1 ne kadar hizh ahrsimz?
Buna yetecek paraniz varsa, deneyin! 'Olgebilirseniz, gelistirebilirsiniz demektir.'
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ORNEK OLAY : LOGITECH

Logitech Amerikamin en hizli biylyen teknoloji sirketi haline nasil geldi?
'mouse'lari, 'trackball'lar: ve enerji cihazlar: kesinlikle Silikon Vadisi'nin sira disi
teknolojisinin en iyi 6rnekleri degildi. Ama bu sira dis1 teknolojideki bosluklar,
basarilarinda anahtar rol oynada.

Logitech bagarili oldu ¢linkii yonetim kademesi ¢gok moda bir sektorde faaliyet
gosterdigini biliyordu. Cihazlarin karmasikhigi hicbir seyi degistirmedi ama
fonksiyonduk ve stil bunu basardi. Yonetim kademesi, daha iyi bir cip
geligtirmek i¢in ugrasmiyordu. Ama diger tarafta, kendinden ge¢mis bir halde
daha 1y1 bir kullanim sekli yaratmak i¢in ¢alisiyordu.

Stirekli bir kullanici i¢in, daha iyi, daha saglam ve daha rahat bir enerji cihaz
kullanmak gereksiz bulunur, bir¢cok kullanici daha onceden kullandigi
triinlerden memnun kalmaya devam eder. Mor Inek olmaya agirlik vererek,
Logitech piyasaya daha c¢ok reklam yerine daha c¢arpici triinler stirmeyi secti. Bu
da tam olarak miisterilerinin almak istedigi seydi.
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INEKLER ALEMINDE KAZANAN KIMDIR?

Piyasada, en buylik kayiplari, bliyuk fabrikalari, ¢ aylik hedefleri ve ciddi
derecede hantal ve karsilasilan risklere karsi cok az hazirhigi olan bir
tegkilatlanmasi olan biiyik markalar vermistir. TV endistrisi dongiisiine takilip
kaldiklarindan, bu sirketler yapilarini ve sistemlerini ¢arpici ve farkli bir sey
ortaya koymanin oldukga zor oldugu bir sekilde insaa etmislerdir.

Orta o6lgekli ve daha kiigiik sirketlerse kazanan taraf gibi gérinmektedir. Bunlar
kaybedecek bir seyi olmayan, ama daha onemlisi oyunun degisen kurallarinda
yapacak bircok seyil oldugunu goren sirketlerdir. Elbette bunu anlayan ve daha
az riskli olan ya da girmeye karar veren biiyiik sirketler ve yine mevcut triin ve
stratejilerine cakilip kalan kiiclik sirketlerde vardir.

Daha 6nce yazilarimda belirtmigtim, Almanya, Fransa, Italya, Ispanya ve bunlar
gibi Avrupa'nin pek ¢ok tilkesinde en sevilen sark: ket¢cap hakkindadir. Sarkinin
ismi 'Ketgap' ve soyleyenler hi¢ tanimadigimiz iki kiz kardestir. Amerika'nin en
cok seyredilen ikinci filmi, icinde Incil'deki &ykiileri canlandiran konusan
sebzelerin yer aldig1 kiicik bitceli bir filmdir. Her ikisi de, adina medya denen
bu hantal devden beklenecek bir tiriin sekli degildir.

Sam Adams birasi ¢arpici ve farkliydi, bu sayede Budweiser'in pazarindan biyik
bir parca kapti. Hard Manufacturing'in 3000$'lik Doernbecher karyolalari,
hastana yataklar1 pazarinin tamaminm ele gecirdi. Elektronik piyano oturmus
Pazar liderlerinin elindeki klasik piyano alicilarindan ¢ok daha biiylk bir pazara
Yamaha'nin hakim olmasini sagladi. Vanguard'in ¢arpici oranda disiik maliyetli
ve ¢ift yonli fonlari, Fidelity'nin pazar hakimiyetini hirpalamaya devam ediyor.
Japon rakipleri yazmay1 bir eglence haline getiren kalemleri gelistirince, BIC
pazar paymin ¢ogunu kaybetti. BIG, bir-iki nesil 6nce aynm pazari dolma kalem
ureticilerinin elinden almisti.




55

ORNEK OLAY : YENI BIR KIVI CESIDI

Bektasi tziimi, Yeni Zelandamin Kuzey Amerika pazarina soktugu en son
meyveydi, (bu kendi icinde postmodern bir fikirdi) Yeni Zelandalilar meyvenin
1smini 'kivi' olarak degistirip, onu zenginlere, oburlara, liks marketlere stirdiiler
ve ylkselmesini izlediler.

Bugiin, yeni bir meyve fikrini yaymak ¢ok daha zor. Peki o zaman kabugu da
yenilebilen bir kiviyi nasil pazara sokacaksiniz?

Yeni kiviyi yetistirmeyi bilen tek sirket olan Zespri, kiiciik bir kesimi hedefe aldi:
Latin yemek dugkiinlerini... Yeni kivinin Hint Kiraziyla ve papaya meyvesiyle
benzerlikleri vardi ama fark edilmeye yetecek kadar carpiciydi. Ust gelir
grubuna hitap eden manavlarini hedef alarak, Zespri hem zamani hem de yeni
ve emsalsiz olan1 denemeye egilimli hi¢ dokunulmamig bir tiketici grubunu
bulmay1 basarda.

Boylece Zespri, yeni uriini hi¢ reklam yapmadan risk almay: seven ve konugskan
Iinsanlardan olusan bir grubun 6niine koymus oldu. Kurdugu market standlariyla
insanlara meyveyi tattirsa, Latin toplumlari icine sizmak i¢in bliytk bir firsat ele
gecirmis ve sonunda pazarin kalan kismina da yayilmis olacakti. Gegen yil,
Zespri, 100 milyon$'dan daha fazla golden kivi satmayi basardi ama Latin
degilseniz muhtemelen béyle bir meyve gérmemigsinizdir.
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INEK OLMANIN FAYDALARI

Ne ilging ve karmasik bir paradoks. Diinya daha sallantili bir yer oldukga,
Insanlar emniyeti daha cok arar oldular. Ellerinden geldigince yaptiklari isten
riski uzaklastirmaya calisiyorlar.

Ve ¢ogu insan yanlhs bir inangla emniyetli hareket ederek bunu yapacaklarina
inaniyor. Saklanarak. Dolayisiyla giinden giine daha az insan bir Mor Inek
yaratmak i¢in ugrasiyor.

Ayn1 zamanda, piyasa gittikce daha akici bir hale geliyor. Evet, ilgi gostermek
icin ¢ok mesguliiz, ama niufusun bir kismi1 da daha o6nce hi¢ olmadigi kadar
tatminsiz. Sinir1 asmak neye mal olursa olsun, bazi insanlar uzun zamandir
aldiklar1 hizmeti, kullandiklar1 havayolu sirketini, yatirim danigsmanlarim
degistiriyor.

Eger banka gorevlisi sizi kizdirirsa, kolay: var, sokagin hemen altinda baska bir
banka duruyor. Dolayisiyla gitgide daha az insan Mor Inek olmaya tegebbiis
ederken, ¢arpici olana verilen 6diillerde artmaya devam ediyor. Artik is, deneme
heveslisi kiiciik bir azinligin kalanlari etkileme yetenegine kalmais.

Farkli olabilme yetenegi piyasadaki etkisini siirdiirdiigi sirece, Mor Inek'i
1zleyenlere verilen 6diillerde artacaktir.

Yeni bir sigorta politikasi gelistirebilirsiniz, hit bir albiim yakalayabilirsiniz veya
cok satan temelleri sarsan bir kitap yazabilirsiniz, hi¢ fark etmez, para, gig,
prestij ve memnuniyet sira digi olanm izleyecektir. Bir Mor Inek, degisik risklere
(basarisizlik, sacmalama veya bos hayallere kapilma riski) gogiis gererek ve onu
dogru sekilde ele alarak en yiiksege cikabilir.

Daha iyi olamiysa, bu faydalarin yarilanma stireleri vardir. Misterilerinizi
eglendirmek i¢in her zaman carpici olmak zorunda degilsiniz. Birkag yil 6nce
Starbucks c¢arpiciydi. Simdi ise siradan. Ama ortaya cikardiklar:1 o ilk yenilik
patlamasi1 ve yaklagsimlari, diinya ¢apinda binlerce subeye sahip olmalarim
saglada.

Bagka bir Mor Inek bulmadan inanmilmaz yiikselisini devam ettirmesi zor
goruniiyordu ama ilk basta elde ettikleri avantajlar coktu. Bu bluytimeyi Maxwell
House'la kargilastirin. 10 yil 6nce, blitin kahve markalar1 Maxwell House ile
birlikteydi, Starbucks'la degil. Ama Maxwell House tedbirli davrand: (ya da 6yle
davrandigini diistiindii) ve simdi on yil énceki yerlerinden farkli olmayan bir
yerde ¢akilip kalmis durumdalar.

Hemen her sektorde ve her iste, biyikk kazanclar1 Mor Inek yaraticilar: elde
eder. Yildiz futbol oyuncular:i uzun vadeli kontratlara imza atarlar. The Nanny
Diaries gibi ¢ok satan kitaplarin yazarlari bir sonraki kitaplari i¢in milyon
dolarlik anlagsmalara imza atarlar, ki bu yeni kitap cogunlukla ilki kadar basarili
olamayacaktir. Taninmis bir ajans, eski misterilerinden gelen basarilarim
kullanarak kolayca yeni miisteriler edinebilir. Hepsinin sebebi aynai.
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Gergekten carpici bir sey ortaya koymayi1 basardiginiz an, ardindan su iki seyi
yapmalisiniz.

> Inekten alabileceginiz en fazla siitii alin. Onu nasil zamana
yayacaginizi ve ondan olabildigince uzun zaman nasil kazang elde
edeceginize bakin.

> Ilkinden elde ettiginiz faydalar kacinilmaz olarak bir giin son
buldugunda, zaman i¢inde yeni bir Mor Inek icat edebileceginiz bir
ortam yaratin.

Elbette bunlar ekstra hedefler. Mor Inek yaraticis1 kazanci, Gvgiiyii basariyla
gelen her seyi biliyor olma duygusunu sever. Bu ¢ikarimlarin higbiri yeni bir Mor
Inek yaratma girisiminin basarisizlikla sonuclanmasina yol agmaz. Nitekim,
arzu edilen sey zaten yokus asagi inmektir. Kazan¢ elde edin ardindan ve
yeniden yatirim yapmak icin basarisiz olun. Isi sansa birakmayin ciinki bu
'sanslar' elde etmek i¢in canla basla calistiginiz kazanclarinizin ugup gitmesine
sebep olacak firsatlar gibi gérunir.

Palm, Yahoo!, AOL, Marriott, Marvel Comic's,... Liste boyle devam ediyor. Her
birinin biri bir patlama yasadi, bunun cevresine bir imparatorluk inga etti ve
ardindan bagka bir risk almak i¢in basarisiz oldu.

Birka¢ carpici basarinin ardindan rahatga yokus asagi inmek eskiden uzun
zaman aliyordu. Disney yokusu yillarca indi. Milton Berle'de aynini yapta.
Gelecege yatirim yapmak yerine, sahip oldugunuz sey tlizerine zamaninizi ve
enerjimizi harcamaniz gerektigini rasyonalize ederek bir sonraki raundda
disarida oturmaya karar vermek kolaydir.
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ORNEK OLAY : ITALYAN KASABI

Italya'da binlerce kasap var ama bunlardan sadece biri iinli, (ve sadece birisi
zengin) Dario Cecchini magazin sayfalarinda ve kitaplarda boy gésteriyor.
Ponzano'daki 250 yillik kasap diikkani hemen her zaman tiklim tiklim dolu.
Diinyanin dort bir yanindan insanlar, onun bir Dante yorumunu veya Fiorentina
biftegine yazdig1 bir siiri dinlemek i¢in diikkanini ziyaret ediyor. AB bifteklerin
icinde kemikleriyle satilmasim1 yasaklaymnca (deli dana hastaligina tedbir
olarak), Dario Cecchini, bir cenaze toreni diizenledi ve diikkaninin 6niine mezar
tasini bile diktigi bir biftek gémdii.

Sattig1 etler daha mi iyiydi? Muhtemelen hayir. Ama et satin alma siirecini
entelektiiel ve politik bir alanda renklendirerek, Dario bir inekten birden daha
fazla kez para kazanmanin yolunu bulmustu, yalniz bu seferki inek mordu.
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WALL STREET ve INEK

Glnumiz pazarlama kosullarinda, her girisimcinin hayallerini slisleyen sir
nedir, basarili bir internet patlamasi mi?

Internet patlamasinda, bagarili bir sekilde halka acilan sirketlerin hepsinin
birbirine benzeyen bir 6zelligi vardi. Mor bir inek yaratmiglar ve bunu
kanitlamiglardi.

O aptal sohbet siteleri de olsa hemen uyum saglayanlarin ¢ilginlar gibi hiicum
ettigl software veri tabanlarinin beta versiyonlari da olsa her sirketin Wall
Street'e anlatacagi bir 6ykiisii vardi. Dolayisiyla yatirimcilar da onlara ortak
oldu.

Bundan sonra, sirketlerin hemen hepsi Mor Inek dersini unuttu. Paray1 alip, onu
bir sonraki Mor Inek'i yaratmak icin kullanmak yerine, bu sirketler paralarmin
tadin1 ¢ikardi. Sirketler, inegi kullanigh hale getirdi, donatti ve sagdi. Ama ne
yazik ki, cok az pazar bir sirketin ¢cok uzun silire ayn1 kalarak devam etmesine
1zin verecek kadar sabittir, %20'lik yillik bliyime kaydettikleri giinler
muhtemelen yok olmustu ve sonsuza kadar geri donmeyecektir.
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'FARK EDILIR'IN ZITTI

'Fark edilir'in zitt1 'iy1' dir.

Carpicr fikirlerin yayilma ihtimali, ¢arpici olmayanlara nazaran c¢ok daha
yiksektir. Buna ragmen c¢ok az cesur insan carpici bir gey ortaya koyuyor.
Neden? Cinki sanmirim 'fark edilir'in zittinin 'k6td' , 'bayagi' veya 'basit
oldugunu distintiyorlar. Bu ylizden, eger bir seyi iyi yaparlarsa, bunun viriis gibi
her yere yayildigini1 zannediyorlar. Ama bu bir kalite meselesi degildir.

Eger bir ucakta seyahat edip, gideceginiz yere giivenle varmigsaniz bundan
kimseye bahsetmezsiniz. Bu zaten olmasi gereken bir geydir. Onu carpici ya da
fark edilir yapacak olan sey ucusun inanilmayacak derecede dehset verici olmasi
veya sunulan hizmette beklenmeyen bir seyle karsilasmis olmanizdir, (bir saat
erken geldik! First class boliimiinde harika yemekler veriyorlar!) Ancak béyle bir
sey olursa, bunu paylagsmak anlatmak istersiniz.

Fabrikalar kalite hedeflerini koyuyor ve bu hedefe ulagsmaya calisiyorlar. Bu ¢ok
sikici '1y1' her gilin olan bir geydir ve lizerinde konugsmaya degmez.

# Iyi bir sey mi yapiyorsunuz? Peki bunu yapmaktan ne kadar cabuk
vazgecebilirsiniz?

SISENIN ICINDEKI INCI
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Prelll hatirladiniz mi1? Sanirim hic¢birimiz yesil siviyla dolu o seffaf sampuan
sisesinin ve sigenin altinda yavasgga ylizen incinin gorintiisinii unutmadik. Bu
1imaj Prell'in her reklaminda kullanilmisgti.

Reklamlarin higbiri higbir zaman bir incinin bir sampuanla ne isi oldugunu veya
incinin neden yavas hareket etmesini istedigimizi tam olarak anlatmad.
Tartisilmayacak olan gey, tv reklamlar1 bu siradan sampuana biyik bir bagsar
saglamisgt.

Kozmetik sektoriinde bir Mor Inek bulabilir misiniz? Hemen hemen biitiin
sampuanlar birbirinin aynidir. Eger bir fark varsa, sampuanin etkisinden c¢ok,
yapilan egzotik bir katki ya da insanlarin fark edecegi ilgin¢ bir paketlemeden
kaynaklanabilir.
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Prell'iln amansiz distsinti (TV reklamlar: artik ise yaramiyor), Dr.Bronners'in
buytk ylkselisiyle kargilastirin.

Dr. Bronner's hi¢ reklam yapmadi ama Urinin Pazar pay: ve satislar1 artmaya
devam ediyor. Sebep daha iyi bir Grlin degilse ne peki? Tabiki inanilmaz ambalaj.
Bircok insanin onu denemek istemesinin en biiyiik sebebi tirtinltin ambalaji.

Insanlarin ¢cogu bu sira digt tiriini bir arkadaginin evinde kegfediyor. Oturmaya
gittiginiz arkadasinizin banyosunda dislerinizi fircalarken, orayr buray:
incelemekten daha 1y1 bir sey olmadig: icin, elinizde olmadan siselerin etrafina
dizilmig binlerce kelimeyi okumaya bashyorsunuz.

Uriintin 6zelligi sadece emsalsiz olmas: degil, emsalsizligin arkadaslarina bu
tirinden bahsetmekten ¢ok mutlu olacak hemen uyum saglayanlarin yer aldigi
ozel bir kitleyi hedef almasiydi.

Dr.Brooner's digerleriyle karsilastirildiginda gercekten c¢ok carpici  bir
sampuandi. Dikkatle konusulmaya ve bircok insan i¢in satin alinmaya degerdi.
Reklamin olmadig1 bir diinyada, Dr.Brooner's biiyiik markalarin gelistirdigi her
seye karsi 'haksiz' bir avantaja sahipti.

# Bir sise Dr.Brooner's alin ve tasarimcilar ve imalatgilarimizla caligip
urtinlerinizden birini Broonerslagtirin.

WWW.MAXIMUMBILGI.COM
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PARODI PARADOKSU

J. Peterman geri dondi. Mata Hari'nin uzun tanitim yazilariyla, cayirlardaki
kovboylarin tzerindeki uzun paltolar ve yeri doldurulamaz beyaz atkilarla dolu
beyaz uzun katalogu 10 yil 6ncesinin ruhuyla saglamlastirildi. Bu kavram o

kadar poptlerdi ki; efsanevi J.Peterman Seinfeld dizisindeki bir karakterin ismi
oldu.

1’ New Yorker'daki kiicik bir reklam bu uzun paltonun taninmasini
3 &g- sagladi. O kadar carpiciydi ki; Hemen yayildi ve yayildiginda
@ parodilere konu oldu.
| ’ i
! y

Bir dakikaligina ayni seye maruz kalan L.L. Bean veya Lands' End'i diistiniin.
Anlasilmaz. Bu kataloglar tedbirli, dimdiz ve sikiciydi. Diger taraftan
J.Peterman katalogu o kadar komikti ki; parodilere konu olmasi1 normaldi. Ayni
sey Martha Stewart'in dergisinde yer alan takvim veya Chicago'daki John
Belushi ve Dom Aylroyd tarafindan parodisi yapilan aksam yemegindeki iki
erkek i¢in de gegerli.

Yukarida anlatilan durumlarin her birinde, bir parodiye konu olacak kadar
emsalsiz olmak, duyulan ilgide, satislarda ve kazanclarda blyik artigslar saglada.
Eger bir parodide gosteriliyorsaniz bu, emsalsiz ve alay edilmeye deger bir seyi
yakaladigimiz anlamina gelir. Yani Mor Inek is basindadir. Paradoks olan da
budur: Uriiniiniize yapilan yorum biiyiik bir vurgunu yakalamanizi saglar ama
ayn1 yorumla birileri sizinle alay eder.

Cogu sirket saldiriya ugramaktan ya da komik duruma dismekten o kadar
korkar ki; kendilerini bu sonuca gotiirebilecek her seyden uzak durmaya calisir.
Sikic1 drtinler Uretirler c¢iinki ilging olmak istemezler. Yonetim kademesinin
kafasim1 karistiran bir sey oldugunda, herkes ucta olanlar1 suglar ve
misterilerinin bundan hoglanmayacagi tizerine uzun yorumlar yapar. Sonug ise
sikici ve giivenlidir.

# Uriiniiniizii veya hizmetinizi ne yénde gelistireceksiniz? Yaptigimiz gelistirme
onun Saturday Night Live sovuna ¢imasim1i m1 saglayacak yoksa sektoriiniizin
dergisinde sikici bir haber olarak mi1 kalacak?
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72 PEARL JAM ALBUMU

Miizik piyasasi tamamen, hepsi top 40 listesine girmeye calisan birbirine
benzeyen sinir bozucu insanlarin haberleriyle ilgilidir. Bu albtimlerin %97's1 para
kaybettirdi ¢linki bu model artik tamamiyla degisti.

1962 yilinda elbette iyi bir stratejiydi. Insanlar yeni mizikleri duyabilmek icin
cok istekliydiler. Perakendeciler sergileyecek daha fazla isim, radyo istasyonlari
daha fazla hareket ve tliketiciler de daha biiyiik kolleksiyonlar istiyorlarda.
Reklam (radyoya riigvet verme seklinde) oldukca etkili bir yéntemdi. Ama artik
degil.

Simdi artik miizik piyasasindaki biitiin patlamalar bir sans (cok az da yetenek)
meselesi. Bir grup, ukalalardan olusan kii¢iik bir kesimi yakaliyor, ukalalar
bunu arkadaglarina yayiyor anide albiim hit oluyor. Miizik endiistrisi bunu kabul
etmek yerine hit albiimleri eski teknikle ortaya ¢ikarmaya calisiyor.

Pearl Jam disinda. Onlar meseleyi kapmis gorintiiyor. Stuper bir cikis yaptilar.
Cok calistilar (sanslarini arttirdilar), birkag hit parca buldular ve kisa zamanda
liste bas1 oldular. Sonra, tekrar tekrar ayni seyi yapmakta israr etmek yerine,
cekirdek dinleyicilerini bir araya getirerek cok farkli bir sistem gelistirdiler.

Eger bir Pearl Jam hayraniysaniz, 2001-2002 arasinda grubun internetteki web
sitesinden edinebileceginiz 72 canli albiimiin oldugunu biliyorsunuzdur. Onlar
kendilerini tanimayanlari rahatsiz etmek istemiyorlar, sadece ilgililere satig
yapiyorlar.

Pearl Jami eger birinden onunla konusmak i¢in izin aldiysaniz, satis yapmanin
cok daha kolay olacagini biliyor. Ayrica bu kitleye bir albiim satmanin
maliyetinin de c¢ok dusik oldugunun farkindalar. Bu sayede 72 albimiin
hepsinden kazang elde ettiler. Bu gelir tabi ki, bir kisim ¢ekirdek dinleyicinin bu
harika tirinlerden memnun kalip bundan bahsetmesiyle tavana vurdu.

Boylece Pearl Jam camias1 biiytidi. Blyik hayran kilesi yeni hayranlar getirdi
ve eski hayranlar bu isi bir gorev olarak aliyorlar ve vazge¢miyorlardi. Cok saz
fire vard: ¢iinki grup carpici irinlerle mevcut misteri tabanini memnun etmeye
devam ediyordu.

# Yaptiginiz seylerden hoglanan miisterilerinizin %20'sinin e-posta adresine
sahip misiniz? Degilseniz hemen toplamaya baglayin. Sahipseniz, bu miigteriler
icin cok 0zel ne yapabilirsiniz? www.sethgodin.com'u ziyaret edin, listeme kayit
olun ve ne olacak goriin.
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ORNEK OLAY : CURAD

Curad, yapiskan bandajlar pazarinda Band-aid markasina rakip olmaya karar
verdiginde, bir¢ok insan Curad'n deli oldugunu disindi. Band-Aid biitiin evlere
girmig bir trindid ve 6yle ¢cok taniniyordu ki; yapiskan bandaj kavrami yerine
markanin ismi kullaniliyordu. Ve irin ¢ok iyiydi. Curad neyi basarmayi
umuyordu?

Curad bir Mor Inek gelistirdi: tizerinde degisik karakterler olan bandajlar...

Kiciik bandajlarin bas kullanicilar: olan ¢ocuklar bu fikre bayildi, '6cii'leri daha
sirin gosteren bu uriin ebeveynler tarafindan daha da iy1 karsilandi. Ve tabi ki;
okula ilk defa Curad takmis bir cocuk geldiginde, biitiin ¢ocuklar onu istemeye
baslad.

Dolayisiyla Curad igin, pazarin biiyiik kismini1 pazar liderinin elinden almak ¢ok
zaman almada.

#Uriinlerinizin degisik sekillerini yapabilir misiniz?
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ORAYA OTUR, HICBIR SEY YAPMA

Pazarlama departmanlar1 siklikla varhlarini tekrar gézden gecirme ihtiyaci
hissederler. Gecen yilin slogani eskimis gibi goriiniiyorsa, yenisini bulmak ve
yaymak icin milyonlarca dolar harcarlar. Perakende satiglar1 distiyse, magaza
gorinimlerini tazelemek i¢in bir danigsman tutarlar.

Siklikla karsilagilan bu pazarlama ¢abalari bir ¢gikarimin sonucudur. Bir biitce
cikarimi (yeni bir iiriinii ortaya koymak icin yeterli paramiz yok, o zaman yeni
bir slogan cikaralim) ya da bir iiriin ¢ikarimi (Bu, mevcut miisteri tabanimiz
rahatsiz edecek, daha az radikal bir sey yapalim). Neredeyse istisnasiz bu
cikarimlar hicbir sey yapmamaktan daha kottiidir.

Higbir sey yapmazsaniz, en azindan mevcut tiiketici aginiza bir ¢ok gereksiz sey
sunarak aginizin daralmasina neden olmazsiniz. Higbir sey yapmazsaniz,
ukalalariniz ilk basta ortaya cikardiginiz ve sizi popller yapan seyl yaymaya
devam ederler. Siradan mesajlar ve urilinlerle ¢izginizi siirekli 'tazelemek' hala
elinizde olan birkag¢ fanatigin tirtiniintizii yaymalarim zorlastirir.

Ben&dJerry's yillarca tahriklere gogis gerdi. Eger stiper bir lezzetleri ve harika
promosyon fikirleri olmasaydi, hicbir sey yapamazlardi. Her magazada yilda bir
diizenlenen bedava dondurma giinleri harika bir fikirdi. Magazadaki her seye %5
indirim yapmak bu kadar ilgi toplayamazdi.

Onde gelen stereo ekipman iireticisi Mclntosh da ayn seyi yapti. Her yil birkac
yeni amfi gitkarmak y erine,bunu 10 yillik periyotlara yaydi. Bu taktik belki
miihendislik departmanindaki gen¢ insanlari pek memnun etmedi ama bir
efsanenin olugsmasini ve trinlerin uyum egrisinde ilerlemesini saglada.

Hicbir sey yapmamak bir seyler yapmaktan daha iyi bir sey degildir. Ama sirf
mesgul olmak i¢in pazarlama yapmak, hi¢bir sey yapmamaktan daha kétadir.

# Programinizdaki yeni trin cikis donemlerinden ikisini iptal edip, bu
dénemlerde eski harika klasiklerinizi tekrar piyasaya silirmeyi deneseniz ne
olurdu? Ve bundan sonra cikaracagimiz fiiriiniin kalitesi (dinlenmis
tasarimcilarinizla) ne kadar daha iyi olur?
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ORNEK OLAY: BIRLESIK DEVLETLER POSTA HIZMETLERI

Hicbir sirketin misterisi, Birlesik Devletler Posta Hizmetlerimin misteri kitlesi
kadar kati degildir. Muhafazakar miusterilerin yogun olmasi nedeniyle, Posta
Hizmetinin kendini yenilemesi uzun zaman aldi. Biylk direk pazarlamacilar
basarili sayilmalilar ¢inki halihazirdaki sistemde nasil ayakta kalacaklarini
cozdiiler ve sistemin degisecegi havasina hi¢ kapilmadilar. Bir ¢ok insan posta
yollama teknigini degistirmek i¢in acele etmiyordu ¢iinkd.

Posta Hizmeti'ndeki yeni uygulamalarin ¢ogu ya umursanmadi ya da kimse
bunlara tenezzil etmedi. Ama ZIP+4 buytik bir basariydi. Birkag yil i¢cinde, Posta
Servisi, milyarlarca adres kaydini, binlerce veri tabanina cevirerek yeni bir fikrin
yayllmasim sagladi. Peki ama nasil?

IIk olarak bu, oyunun kurallarmmin yeniden tammlanmasiydi. ZIP+4
pazarlamacilar icin belli bir kitleyi hedef almay1 kolaylastiriyor ve posta
ulagtirmasim daha hizli hale getiriyordu. Uriin bir Mor Inek'ti, musterilerin
kullanim gekillerini ve Posta Hizmeti'nin yogun posta gonderimleriyle olan
miicadelesini tamamen degistiriyordu. ZIP+4, yogun posta gonderimi yapanlara
hem daha hizli bir teslimat hem de 6nemli derecede fazla bir maliyet avantaj
saglamisti. Bu avantajlar posta gondericilerinin dikkatini c¢ekmeyi basardi.
Clinkil bu yeniligi umursamamak, bir slire sonra dibe vurmak demekti.

Ikinci olarak, Posta Hizmetleri birka¢ hemen uyum saglayan secti. Bu kesim
sirketlerde, bu konuda teknik bilgisi olan ve maliyet ve hiz konularina karsi
duyarl olan kisilerden olusuyordu. Hemen uyum saglayanlar grubu ayrica bu
avantajlar1 bagkalarina, daha az akilli olanlara ve gondericilere yayabilecek bir
konumdaydilar.

Buradan cikarmamiz gereken ders basittir : Pazariniz daha uzlasmaz bir hale
geldikce, pazar alaniniz kalabaliklastik¢a, miisterileriniz gitgide daha mesgul
oldukca, Mor Inek'e daha fazla ihtiyacimz olacaktir. Geride kalanlar
basarisizliga ugrayacaktir. Diger taraftan, dogru miisterilerin ilgi gdsterecegi
seylere dikkat ederek Uriiniiniizii dramatik gelistirmelerle elden gegirmek biiyiik
bir ¢ikig noktas1 yakalamanizi saglayabilir.
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OTAKUNUN PESINDE

Japonlar gercekten cok kullamigh birkac kelime kesfetti. Bunlardan biri de
otaku'dur. Otaku, hobi olmaktan 6te ama bagimlilik olmaktan da daha az olan
seyi ifade eder. Otaku, sirf ¢ok biiyiik bir yenileme yapt1 diye budala bir markete
gitmek icin gehrin Obir ucuna direksiyon sallamaya karsi duyulan kars:
konulamaz istektir. Otaku Lionel'in yeni dijital atilimi1 hakkinda her seyi bilme
ve bunu diger hobi bagimlis1 arkadaglariniza anlatma arzusudur.

Fast Company okuyan insanlar is hayatina otakusu olanlardir. Bu insanlar,
uclarda yer alan markalarin gosterilerini izlerler. Bunu yaparken amaclar:
sirketlerinin ayakta kalmasini saglamak degildir, onlar sadece ugta olmayi
isterler. Otaku, Mor Inek fenomeninin merkezinden cikmigstir.

Daha once gordiigimiiz gibi, sirketiniz sadece temel ihtiyacglar1 karsilayarak
ayakta kalamaz. Bir sekilde tutkulu, hemen uyum saglayanlar grubuyla kontaga
gecmeli ve onlarin irininizi egri boyunca yaymasm saglamalisimz. Iste
burada otaku devreye girer.

Aradigimiz ukalalar, otakusu olan tiiketicilerdir. Bunlar, tGrininiz hakkinda
anlattiklarinizi dinlemeye zaman ayiracak, tirtinintiizi ilk deneyen olma riskini
alacak ve arkadaslarina iiriinden bahsedecek olan kisilerdir. Onemli bir husus
da, baz1 pazarlarin digerlerinden daha fazla sayida otakulu miisteriye sahip
oldugudur. Carpici1 bir pazarlamacinin goérevi bu pazarlari bulmak ve diger
pazarlar oran olarak daha biiyiik olsa bile buraya odaklanmaktir.

Ornegin, tiim Amerika'da bir aci sos otakusu vardir. Simdiye kadarki en ac1 ve
en cok agiz yakacak sosu arastiran birkac¢ Silili, bu aptal soslar1 gercek bir
endistri haline getirdiler. Ornek mi? Deli Dave, Blair'in Oliimiinden Sonra Aci
Soslari, Cilgin Kopek 357, Ac1 %100, Cilgin Kopek Inferno, Domuzun Nefesi,
Melinda'min Optictigii, Cilgin Kedi, Kaynayan Gdéldeki Kayiplar, Satan'in
Intikami ve en popiiler olan Siriingen Copligii.

Ayni anda bir ¢ok girisimci hi¢ reklam yapmadan ortaya basarili ac1 sos sirketleri
cikardilar, ama hi¢birinin satigi hardal satiglarini gegmedi.

Dogal olarak beyninizi kaziyan aci sosun yaninda, hardaldan hoslanan daha ¢ok
insan olacaktir. Ama aci sos bir endustri olurken hardal olamamistir. Neden?
Cunki c¢ok az insan posta yoluyla hardal siparis eder ya da restorandaki gar-
sondan farkli bir marka hardal isteyecek ¢ok az insan vardir. Hi¢ kimsenin
hardal otakusu yoktur.

Akilh is adamlar: otakunun ¢ok oldugu piyasalar: hedef alir.

# Bir bilim kurgu sevenler toplantisina gidin. Ne acayip insanlar var degil mi?
Bunlar kadar tuhaf ve ilging bir kitleye hitap ediyor musunuz? Boyle bir kitleyi
nasil yaratirsiniz? (Jeep yaratti, Fast Company de. Longaberger sepet firmasi da
ayni seyi yapti. Bunlar yatirim diinyasindaki benzer gruplardir; operasyon
sistemleri pazari, milyon dolarhik stereo sistemleri pazari gibi... Uriinler
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gesitlidir ama ukalalar ve hemen uyum saglayanlar hepsi i¢in ayni yerde
bulunmaktadir)
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ORNEK OLAY : DUTCH BOY BOYA SEKTORUNU NASIL KARISTIRDI?

Cevap son derece basit: Kabin seklini degistirdiler.

Boya kutular1 agirdir, tasimasi, kapatmasi, agmasi, dokmesi zordur, bu isin
eglenceli bir yami yoktur. Uzun zamandir durum bdyle oldugu i¢in insanlar
kutularin béyle olmasinda bir mantik oldugunu diistiniiyorlardi.

Dutch Boy bunun bir nedeni olmadigini fark etti. Ve kabin seklinin bu triinde
onemli bir paya sahip oldugunu da gordii. Insanlar boya degil, boyanmis duvarlar
satin aliyordu ve kabin sekli boyama siirecini daha kolay bir hale getiriyordu.

Dutch Boy bu yaklasimi kullandi ve tasimasi, dokmesi, kapatmasi kolay bir kap
piyasaya surdi. Satiglar yiikseldi. Diistindiigliniiz zaman bunda sasirtici higbir
sey olmadigini fark edeceksiniz. Ciinki, satiglar1 arttiran sadece yeni ambalaj
teknigi degil aymi zamanda Dutch Boy'un daha genis bir dagitim ag
yakalayabilmesinden kaynaklaniyordu, (ve daha pahaliydi)

= I\ I\ ‘.‘ Kapta yapilan bir kag¢ degisiklik, Dutch Boy i¢in satiglarda
muazzam bir artis anlamina geliyordu. Aklima gelen soru
w ‘ ‘ ‘ su: Peki bunu neden daha 6nce kimse fark etmedi?

Bu oyka Dbize, pazarlamanin dogru sekilde kullanilmasini anlatiyor;
pazarlamacilarin reklami degil, Girtini degistirdigi bir pazarlamayn...

# Uriintiniiz nerede son buluyor ve reklam nerede baghyor? Dutch Boy kaplari
kesinlikle bir iiriindiir, reklam degil. Buna benzer bir yolla sattiginiz bir seyi
yeniden tanimlayabilir misiniz?
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ORNEK OLAY : KRISPY KREME

Iki cesit insan grubu vardir: Krispy Kreme coreklerinin efsanesini duyan ve
herkesin bunu bildigini kabul edenler ile ¢orek imparatorlugunun heniiz kendini
gosteremedigi bir yerde yasayanlar.

Yakaladigni muazzam c¢ikistan beri
Krispy Kreme sektordeki bilitiin
umutlari tamamiyla yikti ve biitiin

KrispyKreme |\ okipleri safdisi birakti. Neden?
FT- IR RPPLLT T P Krispy Kreme Mor Inek'r idare
“o+? %y »*"~| etmenin yolunu bulmustu.
* S&P

Krispy Kreme iyi ¢érek yapiyor. Buna siiphe yok. Ama bir saat direksiyon
sallamaya degecek olan gercekten iy1 bir ¢orek midir? Corek tutkunlari bunun
boyle olduguna inaniyorlar. Zaten bu da Krispy Kreme'in basarisinin ¢ekirdegini
olusturan carpici gercektir.

Krispy Kreme yeni bir sehre acildiginda, ise ilk olarak cevreye binlerce ¢orek
dagitarak baglar. Elbette, Krsipy Kreme efsanesini duymus insanlar, bedava
sicak bir ¢orek yiyebilmek i¢in muhtemelen bolgeye akin eder ve Krispy Kreme
sonunda sehirlerine geldigi i¢cin mutlu olurlar.

Ukalalar olayr cabucak arkadaslarina yayarlar, daha dogrusu arkadaslarina
satarlar, hatta onlar1 diikkkana dogru siirtikleyebilirler bile. Ve burada da artik
ikinci asama devreye girer. Krispy Kreme ¢orek muhabbetleriyle dolup tasar. Bir
bolgede boyle 6nclii bir dikkan agtiktan hemen sonra Krispy Kreme benzin
istasyonlar1 ve kafeteryalarla pazarhga girisir. Hedef nedir peki? Herkesin
trinin bagimlis1 olmasini daha kolay bir hale getirmek tabi ki. Once 20 mil
uzaga gelebileceklerle ise baglarlar ve en son kargidan karsiya gecmeye bile
usenen insanlara kadar yayilirlar.

Eger bir iiriin carpici olarak kalabilirse (Krispy Kreme bunun béyle olacagina
milyonlarca dolarina bahse giriyor), en sonunda bu iisenge¢ insanlar bile ¢érek
otakusuna kapilacaklardir. Krispy Kreme tutkusunun yeni dalgasini baslatacak
ve zincirin ulagabildigi baska bir sehre yayilmasini saglayacak olanlar da
onlardir.

Ayn1 teknik, tatli ekmekler ya da cikolatali keklerde ise yaramaz. Corek
fanatiklerinin Krispy Kreme'e duydugu baghlikta cok 6zel bir sey vardir ve bu
duyguyu kesfetmek fenomenin kalbini kesfetmek demektir. Baska bir deyisle,
once kiicik pazar kesitini bulun, bundan sonra carpici bir iirin yaratin. Bu
siranin digina ¢ikmaya ¢alismayin.
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SUREC VE PLAN

Peki her zaman kusursuz bir Mor Inek yaratmanin bir yolu var midir? Sihirli bir
formiil, yaraticiliginizi arttirirken ayni zamanda gerceklerden uzaklagsmamanizi
saglayacak bir ritiiel ya da bliyi var m1?

Tabi ki yok.

Bir plan yoktur. Adim adim yavaslayan biitin Mor Inek sirketlerl sunu
gosteriyor ki; her zaman ige yarayacak bir kurallar listesi yoktur. Mor Inek'in i¢
yluzini anlamamizi saglayacak bir tek akis semasi bulmak cok zordur. Dikiz
aynamiza bakarak, siirekli sunu soyleyebiliriz : 'Elbette ise yaradi!. Tanim
itibariyle dahi bir Mor Inek, dogru sekilde carpici olan seyi ifade eder. Ama
gozlerinizi dikiz aynasindan uzaklastirip ileriye baktigimizda, bir Mor Inek
yaratmak aniden zorlagir.

Eger bu kitabi, bir plan bulmak i¢in aldiysaniz, tizlilerek soéyliiyorum o sekil bir
planim yok. Ama gelistirdigim bir siire¢ var. Bu siire¢, hazir taktikleri olmayan
ama her taktige de uyan bir sistemdir.

Sistemimiz oldukca basit : Uclara gidin. Bu uclarin ne oldugunu (daha énce
oraya gitmemis oldugunuzu) gérmek icin kendinizi ve takimimizi harekete
gecirin. Ve sonra hangi u¢ noktanin arzu ettiginiz pazarlama ve finans
sonuglarina ulagacagini degerlendirmeye ¢aligin.

Diger biitiin P'leri gozden gecirerek (fiyat, ambalaj ve digerleri) uclarinizin
nerede oldugunu ve rekabetin nerede olacagini bulabilirsiniz. Bu zemini tam
olarak anlamadan, bir sonraki adimi atamaz ve hangi yeniligi ortaya
cikaracaginizi belirleyemezsiniz.

Eger butin hizmetlerinizi ticretsiz sunsaniz, bu ¢arpici olur muydu? Elbette ama
bunu destekleyecek finansal bir model de oturtamazsaniz bu hizmette uzun stire
devam etmeniz zorlasir. JetBlue hizmet ve fiyatlarini en uca tagsimanin yolunu
buldu ve aym1 zamanda bundan kazan¢ sagladi. Archie McPhee bunu, triin
secenekleri sayesinde perakendecilikte bagardi. Starbucks bir fincan kahveyi
yeniden tanimlamanin bir yolunu buldu. (JetBlue'nun yaptig1 yenilikten cok fakl
bir yolla bunu basardi).

Mor Inek diiriinlerinin ortak ozelligi taktikler ya da plan degil, sirketlerin
iiriinlerini carpict yapmak amaciyla farkli bir sey icat etmek (bilerek ya da
bilmeyerek) icin kullandiklar: siirecin benzerligiydi.
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BIR SLOGANIN GUCU

Sloganlar eskiden onemliydi c¢iinkii sloganinizi televizyon reklamina koyarak
birka¢ saniye i¢cinde mesajinizi verebiliyordunuz. Bugiin sloganlar hala 6nemli
ama fakl1 yonde.

Mor Inek'inizin varligim cabucak aktaracak bir slogan, kisa bir ciimle ya da
nottur. Bir ukala arkadaslariyla konusurken bu ctimleyi kullanir. Slogan,
kullaniciya su hatirlatmay: yapar : 'Iste bizi almaya deger bulmanizin nedeni bu.
Iste arkadaslarimz ve meslektaslarinizin memnuniyetle size bizden bahsetmeleri
bu yizden!. Ve en iyisi, kisa ciimle triniintuzin etkili bir sekilde kulaktan
kulaga yayilmasini ve bu sebeple kazancin kapiniza yaklasmasinin garanti altina
alinmasini saglar.

Tiffany'nin mavi kutusu soézsiiz bir slogandir. Zerafeti, ambalaj teknigi ve
kalitesiyle, 'Fiyat 6nemli degil' mesaji vermektedir. Herhangi biri bir Tiffany
kutusuyla ne zaman bagka birine hediye verse, ayn1 anda sirketin sloganini da
yaymis olmaktadir. Ayn1 Hooters'in ismi ve logosu ya da Apple'in endiistriyel
tasarimindaki goéz alici renkler gibi, her bir sirket kendini farkl ve ahenkli bir
bicimde ortaya koydu ve isimlerinin herkesce duyulmasini kolaylagtirdi.

Her yil milyonlarca insan yan yatmis Pisa Kulesi'ni ziyaret etmektedir. Tam
olarak anlatildig1 gibi, bu yan yatmis bir kuledir. Mesaj1 karistiracak bir gsey
yoktur. Higbir 'de', 've' ya da 'ek olarak' yoktur. Bu, sadece ¢imenligin ortasinda
duran yan yatmis bir kuledir iste. Bu resmi bir tigértiin tistiine koyun, mesajiniz
kolaylikla yayilacak demektir.

Mesajin sadeligi onu daha carpici hale getirmektedir. Birine bu yan yatmis
kuleden bahsetmek kolaydir. Zor olan, Roma'daki Panteondan bahsetmektir.
Dolayisiyla Panteon ne kadar giizel, solu kesici ya da énemli olursa olsun, Pisa
Kulesi'ne gelen ziyaretgilerin sayisinin sadece %1'ini kendine ¢ekebilir.

Bu 6rneklerin her biri iiriini ayaga kaldiran seyin kullanilan pazarlama teknigi
olmadigini géstermek i¢in verilmistir. Pazarlama, tirtintin kendisidir. Hooters ya
da Pisa Kulesi'ni akilli bir pazarlamaci bu hale getirmedi. Pazarlama zaten en
basta yapilmasti.

# Gergekten dogru olan bir sloganimiz, durusunuz ya da kendinize
yoneltebileceginiz carpici bir 6vginiiz var mi? Kaliet m1? Uzerinde durmaya
deger mi?
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ORNEK OLAY : BRONXVILLE'DEKI HAAGEN-DAZS

Diger biitiin dondurma saticilarina ne kadar uzaktaysaniz, Haagen Dazs da o
mesafededir. Hepsinin kiilahlari, ¢ubuk dondurmalar1 ya da dondurulmus
yogurtlar1 mevcuttur. Bir Haagen Dazs diikkkaninda ise sadece iki sey farklidir:
Daha temizdir ve servis ¢cok daha hizlidir. Peki bu nasil kazanildi?

Evet, tezgahta oturmak bir stirii kartvizit dagitmak demektir. Kartvizit, diikkkan
sahibinin ismini ve ofis numarasim igerir. Misteriye verilen bir kartvizit su
anlama gelir : 'Dikkanim hakkinda bir elestiriniz varsa litfen beni evden
arayin'. Dolayisiyla diikkkan sahibinin ev numarasi da karta eklenmelidir.

Diikkana gelen insanlar 'dikkat eder'. Calisanlar gelenlerin dikkat ettigini
gorurler. Bu ikisi de aslinda ¢ok carpicidir. Diikkanda sadece 20 dakikaligina
durun, emin olun en az bir kisi digerine sizden aldig1 kartvizitten bahseder. Eger
her diikkan sahibi bunu yapsa muhtemelen o zaman bu teknik ise yaramaz. Ama
simdi ¢ok nadir bir gsey oldugu i¢in misterilerin ilgisini ¢ekecektir ve ekip de
uyanik kalacaktir.

# Eger elle tutulmayan, fiziki bir ig yapmiyorsaniz, kartvizitiniz sattiginiz seyin
¢ok 6nemli bir parcas1 demektir. Sirketinizdeki herkes ikinci bir kartvizit tagisa
ne olur? Basit bir gey onlar1 (ve sizi) gercekten satmig olur. Carpici bir sey.
Milton Glazer veya Chip Kidd'in lizerinde konugulmaya deger tasarimlarini
diigliniin. Gidin ve kendinize bir kartvizit yaptirin!
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INSANLARIN SATIN ALDIGI (VE KONUSTUGU) BIR SEY SATIN

Birkac¢ yil 6nce, basarisizlikla sonuclanmis bir satisi1 haber veren bir telefon
aldigimda, birdenbire 6niimde duran gercegi fark ettim. : insanlarin satin alma
psikolojisine girdikleri bir seyi satmak daha kolaydir.

Cok acik bir gercek gibi gelse de, ¢ogu pazarlamaci bunun farkinda degil.
Ornegin Butterball hindinin degisik bir yeme seklini icat etti ve simdilerde biitiin
marketlerin dondurucularini dolduran ¢abuk pisen hindi parcalarini piyasaya
stirdi. Sorun suydu : bu yeniden sekil verilmis gidanin hitap ettigi kitledeki
insanlar, ailelerini doyurmak i¢in yepyeni bir yol bulma c¢abasini gereksiz
goruyordu. Daha kotiisti, Butterball trini televizyon reklamlariyla tanitiyor,
yemek kanallarinda programlar yapiyordu.

Butterball'un hedef kitlesini tasavvur etmek benim ic¢in zor bir is. Dislinin,
yemek programini izleyen bir izleyici...Ve birden karsiniza donuk bir reklam
cikiyor. Kag izleyici bu reklama bakar? Bunlardan kac¢i Butterball'un umdugu
gibi tepki verir. Daha da kotisi, kag kisi arkadasina bu harika yeni yiyecekten
bahseder?

Aksam yemegi icin dondurulmus gidalarin rahathigini1 secen kitle arasinda,
hemen benimseyen insanlarin olmasi diisik bir ihtimaldir. Ve bu azinhk
arasindan, bana 6yle geliyor ki, pek az1 "Yeni ¢ikan ne var?" sorusuna cevap
bulmak i¢in yemek kanalini tercih ediyor.

Ihtiyaclar1 olan tiiketiciler, sundugunuz céziimlere en cabuk tepki verecek
insanlardir. Hedefiniz Ford'da calisan bir satin almaci ya da Tuscon'da c¢alisan
yorgun bir aile reisi olabilir, hi¢ fark etmez. Once satin alacak olanin kim
oldugunu belirlemeli, daha sonra problemi ¢ézmelisiniz. Butterball'un trini
carpiciydi. Ama bu Urin, Butterball'dan baska hi¢ kimsenin sorununu ¢ézemedi.
Sirketin reklam ve medya sec¢imleri ise her seyi daha kotiiye gotiirda.

Alternatifiniz, bir misterinin ¢6zebileceginiz bir sorunundan baglamaktir,
(miisteri sorunu oldugunun farkinda olmalidir tabi ki). Sonra, bu kesimde yer
alan hemen benimseyenlerin memnuniyetle karsilayacagi capici bir ¢oziimle
ortaya ciktiginizda, 1lgi gostermenin yaninda bunu herkese yayacak bir
ortalamaya promosyon yapmalisiniz. Altoids'in kampanyasi buna iyi bir érnektir.
Altoids, sigara kullanmayan genc yetigkinlerin islerindeyken elleri ve agizlariyla
bir sey yapma ihtiyaci duyduklarini fark etti ve Hershey's cubuklar: boyle ortaya
cikti. Ama bu, ihtiyacin karsilanmasina yetmedi.

Sehir merkezlerinde yaptiklar: hayal giliclinii zorlayan reklamlar ve sloganlarla,
Altoids misterilerine, aslinda sahip olduklar1 ama ne oldugunu da bilmedikleri
bir ihtiyaclarini karsilayan bu trini direk anlatma yolunu secti. Nerdeyse
yalvararak yaratmayr basardiklar1 kiicik bir grup sayesinde, Altoids hemen
benimseyenlerin Giriini pazarin kalanina yaymalarini kolaylastirmis oldu. Sonug:
bugiine kadar piyasaya siriilen en karlh sekerlemelerden biri de Altoids ¢ubuk
sekerleri olmustu.
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UYUM SORUNU

Su eski deyis ne kadar dogru: "Deve, birkag kisinin bir araya gelip tasarladig: bir
attir aslinda.". Pazarlamanin hedefi bir Mor Inek yaratmaksa ve Inek baz
yonleriyle ekstrem olacaksa, o zaman basarili elamaniz kaginilmaz olarak uyuma
baglh demektir.

Uyum ya da uyusturmak baska insanlarin da alabilmesi i¢in Griininiizin en ug
noktalarini torpilemekle ilgilidir. Vanilya, uyumlu bir dondurma tadiyken, Kiiba
cevizi degildir. Vanilyal bir dondurmay1 yemek istemeyecek ¢ok az insan varken,
findiga alerjisi olan, baharath gidalara karsi hassas veya herhangi bir neden
olmaksizin sadece degisik tatta bir dondurma yemek istemeyen binlerce insan
vardir. Cocuklarin dogum giliniine en giivenli sekilde uyum saglayacak olan
dondurma yine vanilyadir. Ama vanilya siradandir. Onunla hizla biiylyecek bir
sirket inga edemezsiniz.

Hemen her pazarda, siradan olan kapilmistir. Muhtemel en biiyik kitleye hitap
edecek lrin ¢oktan dizayn edilmistir bile ve onu yerinden oynatmak son derece
zordur. Zordur c¢linkii pazarin lider trininin higbir ug¢ 6zelliginin olmamasi
onun en bliyik kiymetidir. Kendinizi nasil "en biliyiik markadan daha iyi bir
marka olarak pazarlayabilirsiniz?" Gercek bliyime, ancak sasirtan, hareketli
olan, herkese hitap etmeyen, ¢ok pahali, cok ucuz, ¢ok agir, cok karmasik, ¢cok
basit ya da cok olan herhangi bir seyle yakalanabilir. (Elbette bunlar bazilarina
"cok" gelecektir ama digerleri icin harika bir seydir.)

Varolan sektorlere girmeye calisan heyecanli girisimciler gogunlukla bas asagi
olur ¢linkii bir sektorde etkin oyuncularin bulundugu bélgeler, dokunulmamaisg bir
miister: kitlesini yakalayabileceginiz son yerlerdir. Pazar lideri sirketler,
etkinliklerini yillar yillar o6nce ortaya cikardiklar1 Mor Inek'lerine borclu
olabilirler ama bugiin hemen hepsi kendini siirekli devam eden karliliga
uydurmustur. Yikiliglarinin tohumlari da, orta kesime olan bagimliliklarinin
altinda yatar.

# Eger kurumunuzdaki baz insanlar yeni bir Mor Inek yaratma cabasindaysa,
onlar1 yalmiz birakin. Yeni iiriintin su an sahip oldugunuz iriin kadar iyi olup
olmadigimi anlamak i¢in onu araliklarla gézden gecirme ya da kullanighhk
testlerine tabi tutma gibi bir sey yapmayin. Bunun yerine dogru yenilikgileri bir
araya toplayin ve yollarindan cekilin.
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ORNEK OLAY : MOTOROLA VE NOKIA

Tahmin edin ne oldu? Cep telefonlar: artik siradanlasti. Cep telefonuna ihtiyaci
olan herkeste bir tane var. Telefon "isteyen" ¢cogu insan da artik bir taneye sahip.
Bu devrimi yaratanlarin simdi bir sorunlari var : Bundan sonra ne yapacaklar?

Insanlarin ilgisini ¢ekmek icin bir telefonun icine baska ne koyacaklar? Artik
carpici bir telefon yaratma imkan var mi1? Her iki firmanin da yaratabildigi tek
sey daha kiigiik telefonlar oldu ama bunlar yeterli ilgiyi ¢ekemedi, dolayisiyla
artik tamamen yeni bir seye ihtiyaglar1 var. Nokia ¢ok ge¢meden 21.000%
degerindeki Vertu adindaki telefonu piyasaya stirdi. Sadece bir telefon olarak
degil bir miicevher olarak da tasarlanmisti. Aynm1 zamanda, her iki sirket ¢arpici
derecede ucuz olacagini umduklar: tek kullanimlik telefonlar izerinde calisiyor.

Tamamen iki farkli yonde olarak, her iki sirket de fotograf yollayabilen
telefonlar1 pazarlamaya calisiyor. Yollayanin da alicinin da ayni tip telefona
sahip olmasi zorunlulugu olmasa belki iyi bir yenilik olarak degerlendirilebilirdi.

Ac1 olan gergekse, pazarin 5 y1l 6nce oldugu gibi bir ilgi yakalamas1 muhtemelen
cok zor olacak. Mor Inek oday1 terk etti ve bir ¢cok cep telefonu sirketinin bu
konuda yapacak hicbir seyi yok.
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MOR INEK'IN SIHIRLI CEMBERI

Kaotik diinyamiz, piyasaya c¢ikarmak icin ¢abaladigimiz yeni tirtinlerin de kaotik
olacaginmi garanti ediyor mu? Surekli isimleri degisen potansiyel musterilerimiz
i¢in rastlantilarla yeni icatlar sunmaya mahkum muyuz?

Sanmiyorum. Clnki ¢ogu miisteri davraniglarini sik¢a degistirmez. Ukalalar
ukalalik etmeye bayilir ve huylarindan vazge¢mezler. Kulaklari kendilerine
uygun Mor Inek'ler yaratan pazarlamacilara hep aciktir. Ama kozalarina
cekilmis, tirkek tiiketiciler (iste ya da evde) kulaklarini siirekli simsiki kapal
tutarlar. Tedbirli miisteriler de davraniglarinda hicbir degisiklik yapmazlar, ayni
ukalalarin yaptigi gibi.

Ama bizim ilgilenmemiz gereken ukalalardir ve onlara saygi duyarsak bizi
dinleyeceklerini diistinerek harekete gegebiliriz.

Izlenecek 4 adim sudur :

1. Etkilediginiz insanlardan 6nce izin aln. Izni, onlar1 bogmak, artik
trtinleri satmak ve ekstralarla stkmak i¢in almayin. Onlar1 uyanik tutmak
icin izin almak bir sonraki sefer yeni bir Mor Inek'e sahip olmanizi
saglayabilir.

2. Fikrinizi yaymalar1 daha kolay olsun diye, bu kitledeki ukalalara g¢aligin.
Fikrinizi daha genig kitlelere duyurabilmeleri i¢in onlara malzemeler
sunun. (ve hikayenizi de tabi)

3. Isinizi carpicibiktan kazanch olmaya doniistiirdiigiiniizde, inegi sagmak
icin farkli bir takim yaratin. Hizmetlerinizi urtinlere, urinlerinizi
hizmetlere c¢evirin, binlerce fakli gsekilde patlama yaratin. Ama
uzerinizdeki baskinin bitecegini hi¢ disiinmeyin. Bu, asag dogru giden
kaginilmaz bir gidistir. Bu yilizden ineginizi olabildigince hizli ve fazla
sagmaya caligin.

4. Yeniden yatirim yapin. Bunu tekrarlayin. Alabildigine. Ve sonunda yeni
bir Mor Inek bulun (ayn1 kitle icin). Ama yeni {iriin basarisiz olsun, tekrar
tekrar basarisiz olun. Ge¢miste carpici olanin bugiin olamayacagini kabul
edin.

Quisp'i, Wheaties'l, Wisk'l, Allstate'i veya Maxwell House'l pazarlamak 30 yil
once oldugu kadar tahmin edilebilir ya da karli olmayabilir. Uzgiinim. Bu benim
hatam degil. Ama aslinda sahip oldugumuz tek gercek budur.

# Izin almaya neden ihtiyacimz oldugu agiktir. Eger sirketinizin boyle bir izin
mekanizmas1 yoksa, bugiinden PC'nizdeki Outlook programini kullanarak ise
baglayabilirsiniz. Insanlarin size yazabilmesi icin onlara bir e-posta adresi verin.
Size yazdiklarinda onlari cevaplayin. Dogru yoldasiniz.
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BUGUNUN PAZARLAMACISI OLMAK NE ANLAMA GELIYOR?

Eger Mor Inek, pazarlamanin P'lerinden biriyse, tesebbiisler i¢in derin anlamlar
tasiyor demektir.

Eski zamanlarda Mihendislik Departman icat eder, Uretim tretir, Pazarlama
pazarlar ve Satis Departmani da satardi. Isler ¢cok net bir gsekilde dagilirdi ve en
tepede biitin isleri idare eden bir bagskan vardi.

Pazarlamaciya bir biitce verilir, o da bu biitgeyle reklam satin alirdi. Pazarlama
"reklamcilik" olarak isimlendirilse daha iyl olurdu. O zamanlar pazarlama,
geligtirilen ve uretilen bir Girtinliin sahip oldugu degerleri birlestirmek demekti.

Bu cok acik bir sekilde, bir pazarlamaci olmanin Urinin ozellikleri i¢inde
(hizmetten tasanma kadar) olma anlamina geldigi giiniimiiz diinyasinda gecerli
bir strateji degildir. Pazarlama triin kesfetme eylemidir. Onu tasarlamaktir.
Onu tretme siirecidir. Ona fiyat bigme sanatidir. Onu satma teknigidir. Bir Mor
inek sirketi pazarlamacilar olmadan nasil igleyebilir?

Mor Inek'ler yaratan JetBlue, starBucks, Hasbro ve Poland Spring gibi sirketler,
pazarlamacilar tarafindan yonetilmelidir. Gorevine tayin edildigi ilk giin
JetBluemun CEO'su c¢ok kritik bir karar verdi: Pazarlama direktoriine irin
tasarimi ve denemesi isini de verdi. Bu ise yaradi. Yaptiklar: ve deger kattiklar:
her sey sonugta pazarlamaydi. Poland Spring hi¢bir degeri olmayan su ile ige
bagladi. Hasbro, birka¢ sent degerinde plastik ve kagitla yola cikti. JetBlue,
American Havayollari'min sattigi seyin aynisini satiyor ama daha fazla kazang el-
de ediyor. Ciinki bu sirketler merkezlerine pazarlamacilar: koyuyorlar.

1-800-COLLECT dehasimi kesfedenler gercek pazarlamacilardir. Onlar mevcut
bir hizmeti nasil pazarlayacaklarinin yolunu aramadilar. Bunun yerine, mevcut
tirinden hatirlamasi kolay bir telefon numaras: ¢gikardilar ve bu sayede MCI,
6demeli telefon isini santrallerin elinden almis oldu.

Ama ayni fikir yerel bir lokanta, ¢cok ¢aligsan bir lastik firmasi ya da Yol Sigortasi
sirketi icin de dogru degil midir? Thtiyacimiz olan hemen her seyin yeterli
derecede mevcut oldugu bir diinyada ve biitiin kazancin Mor Inek'ten gelebildigi
bir ortamda aslinda hepimiz birer pazarlamaci degil miyiz!

Bir sirket basarisiz oluyorsa, bu en tepedeki yonetimin hatasidir ve sorun
muhtemelen sudur : Sadece sirketi 1dare etmektedirler ama {Urin
pazarlamamaktadirlar.

# Gidin ve tasarim dersi alin. Tasarimcilarinizi da pazarlama egitimlerine
yollayin. Ve hepiniz bir haftanizi fabrikanin i¢inde gecirin.
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ARTIK PAZARLAMACI DEGIL TASARIMCIYIZ

15 yil once, Jerry Hirschbery, Nissan'in ABD tasarim stiidyosunu kurdugunda,
uzun vadell Grin planlama toplantilarina gézlemci olarak davet edildi. Bu, O'na
pazarlamadaki insanlar tarafindan saglanmisti.

Toplantilar gelecegin otomobilleriyle ilgili bulanik konusmalar (biitiin ilk seviye
modeller miimkiin oldugu kadar genis kapsamli olmaliyd) ile reklam
harcamalar1 ve hedeflenen gelir tizerine yazilmig sayfalarca kagit yiginlarinin
arasinda geciyordu. Bu toplantilar ayni zamanda sirketin uzun vadeli gelecek
hedeflerinin belirlendigi en 6nemli platformlardi. Tasarimcilarin taktikleri zayif
kaliyordu.

Jerry kisa zamanda bir gozlemciden daha fazlasi oldugunu kanitladi.
Tasarimcilarin bu siire¢te 6nemli bir rol oynadiklarini géstermekle kalmayip,
aslinda en 6nemli olan seyin bu oldugunu gosterdi.

Eger bir sonraki tasanin ya da bir sonraki liriin pazarlamasi da 6liirse bunun
yerini ne alabilir? Tabi ki yeni bir tasarim. Sadece kusursuz degil, ayni1 zamanda
Uriinin pazarlama basarisim1 Urinin kendisinde arayan pazar-odakli bir
tasarim.

Anlamlar karisiyor ama gercekler yine de ¢ok ac¢ik. Bugiin iriiniin basarisinda
gercek paya sahip olan kisiler daha irin projesinin ilk tohumlar: atilirken
masadaki yerlerini aliyorlar.

Eger nasil kesif yapilacaginmi, tasarim ortaya konulacagini, etkili ve uyum
saglayan ve son olarak aciga cikarilabilecek bir triin yapmayi bilmiyorsaniz
artik bir pazarlamaci degil, fosilsiniz demektir.

# Sektoriintizdeki biitiin carpici iriinlerin bir listesini yapin. Bunlar1i kim
yapmis? Nasil ortaya cikmiglar? Davraniglarini modelleyin. Simdi kendinizinkini
yaratmak icin yolun yarisimi kat etmissiniz demektir.
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HOWARD NE BILIYORDU?

Starbucks'la 1lgili bir gercek ¢ok aciktir: kahveleri gercekten cok lezzetli. Sebepse
cok basit. Howard Schultz (sirketin CEO'su) kahveye bayiliyor. Giiniin ilk
kahvesini icmemis olanlara kahve ikram ediyor. Aylarim Italya'da, kahve icerek
ve yeni seyler 6grenerek geciriyor. Yani kahve otakusu var.

Carpicilik nereden gelmektedir? Capicilik, cogunlukla bir seyi her seyden 6nce
kendisi i¢in yapan tutkulu insanlardan gelir. Burton snowboardlari, Vanguard'in
cift yonli fonlari, Apple iPod ve Learjet gibi bir ¢ok tirtin, otakusu olan insanlar
sayesinde ortaya cikmstir. Starbucks kahvesindeki ¢ikolatanin kahvenin kendisi
kadar i1yi olmamas1 ilginctir. Acikca belli ki; Howard kahveyi bildigi kadar
cikolatay: bilmiyor. Starbucks cikolata tutkunu degil, sadece onu servis yapiyor.
Peki sizin tutkulariniz var mi, yoksa sadece alelade bir hayat mi1 yasiyorsunuz?

Mor Inek'le ilgili sorulmasi gereken ilk soru su olmaldir : "Bir seyin carpici
oldugunu nasil anlayabilirin?". Bu soru c¢ogunlukla otakusu olmayan birinden
gelir. Scharffen Berger Cikolatalari'min kurucusu, John Scharffenberger icin
hangi ¢ikolatanin harika hangisinin siradan oldugunu séylemek mesele degildir.
Cunki konuya hakimdir.

Ik sirketimi kurarken (kitap yaymeciligl) ise alacagim insanlara hep ne kadar
siklikla kitapevine gittiklerini sordum. Kitap almayir sevmeyen birinin kitap
otakusu yoktur ve bu yiizden insanlar i¢in kitap yaratma isinde zorlanacaklar:
aciktir.

Patagonia'da calisan herkesin bir "outdoor" tutkusu vardir. Surf mevsimi
geldiginde, ofisler bogsalir ¢linkii insanlar dalgalara kogsmustur. Bu, kaotik bir ig
ortami yaratirken, ayni zamanda Patagonia ekibinin ¢arpici bir "outdoor" tirtini
goriur géormez tanimasini saglamaktadir.

Bu durumu General Foods, General Mills veya Kellogg's da ¢aligan insanlarla
karsilagtirin. Cok az1 trettigi Girtine tutkun olmali ama trlinlerin ¢gogunun ekibin
midesini  bulandiracagi muhtemel. Diisiiniin, marka mudird aksam
yemeklerinde sirketin yaptigi tirtinleri yiyen biri olsaydi, Pop Tarts ne kadar iy1
bir durumda olurdu kimbilir.

Resimdeki kadin, yillik satis1 10 milyon$'dan daha fazla olan kozmetik
firmas1 Hard Candy'nin kurucusu Dineh Mohajer'dir. O, Ojeleri seven
kadinlarin ne istedigim biliyor ¢iinkli zaten kendisi 'de ojeleri seven
geng bir kadin.

1

A\

Tanidigim bir doktor, eger haberler kotii degilse hastalarina jest yapip onlar
telefonla ariyor. Rutin testleriniz sonucunda endiselenecek bir sey ¢ikmamigsa
sizi arayilp durumu anlatiyor. Bu, kisa siiren basit bir istir ama son derece
carpicidir da. Bana "hersey normal" dedi. Iste bu doktorumun benim icin
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yapmasini istedigim seydir. Bazen, onca isin ortasindayken, sizinle ilgilenen
insanlar i¢in bir sey yapmay1 unutmak ¢ok kolaydir.

Kilit nokta genis acidan bakmaktir. Eger tirlintiniizle yeterince ilgiliyseniz bunu
yapmak daha kolaydir. Peki ama ilginizi ¢ekmiyorsa ne olacak? Kullanmaya hig
hevesli olmadiginmiz bir seyli yapmak ve pazarlamakla mesgulseniz ne
yapacaksiniz? Sonucta birilerinin diyaliz makinesi ya da lastik yapmasi
gerekiyor.

Bunun i¢in, su iki teknikten birini se¢melisiniz. Birincisi, genis agidan bakma
sanatini 6grenmektir. Bu, tirtinle derinden ilgili olan insanlarin yerine kendinizi
koyarak, tirini onlarin sevecegi ve paylasacagi sekilde yapmaktir. Bunu yapan
pazarlamacilar ve tasarimcilar kendilerini bagka insanlarin yerine koyabilir ve
ne istediklerini bulabilirler.

Uzun vadede, bunu 6grenmis olmak size, kendinize gore uriinler ortaya koy-
maktan daha fazla art1 kazandirir. Bunu bilmek size daha fazla esneklik saglar.
Sadece kiiciik bir azinlik icin Mor Inek yaratabilen pazarlamacilar vardir ve bu
kitle pazarlamacimn aym kendisi gibidir. I¢ gudilerle karar verirler ve (bir
siireligine) bu ise yarar.

Bu yolu izlerseniz, eninde sonunda i¢ gidiileriniz siz alasag eder. Degisken
kitleleri anlayabilme yeteneginden kaynaklanan bir algcak gontlliiliige sahip
degilseniz, sectiginiz grupla artik baglanti kuramadiginizda, muhtemelen panige
kapilirsiniz.

Ikinci teknik, genis acidan bakma bilimini 63renmektir. Varolan iriinler
arasinda bir disiplin gelistirmek, izlemek, o6lgmek, o6grenmek ve tekrar
yapmaktir. A¢ikca, bu teknik karmasik, uzun satig dongilileri olan jet ugak
Uretimi gibi alanlarda islemez ama otomobiller, oyuncaklar ve bunun gibi pek
cok seyde kullanilabilir.

Her subat ayinda, yilda bir diizenlenen Oyuncak Fuari'nda oyuncak endiistrisi
yuzlerce c¢esit oyuncak c¢ikariyor. Ama bunlarin arasindan sadece fark edilir
olanlar seri uretime giriyor. Carpict olmayanlar, piyasaya suriilmelerinden
perakende magazalarina sevk edilene kadar bir yerlerde kayboluyor.

Insanlarin ne istedigini anlama bilimini tecriibe etmis pazarlamacilar belli bir
meyile ya da bakis acisina sahip degildir. Bunun yerine, silireci anlarlar ve onu
gereken yere yoneltirler.

# Sektoriiniizde carpic: iiriinleri ortaya cikaran birisi (bir kisi ya da ajans) var
m1? Onlar1 biinyenize katabilir misiniz veya davraniglarindan bir geyler
6grenebilir misiniz? Fanatik dergilerine, ticari sovlara ve tasarim biiltenlerine
dalin...Ta ki; fanatiklerinizin ne hissettiklerini anlayana kadar...

# "Deli gibi" yeni iirin ve politika gelistiren bir kiiltlir yaratabiliyor musunuz?
GM New York Otomobil Fuari'nda yeni model konseptini sergilerken egosundan
bagka bir geyle ilgileniyor. Hangi otomobil tiplerinin ¢arpici oldugunu anlamaya
caligiyor. Burada, gruplara odaklanmaya caligmiyorum. Ucuz prototiplere halkin
genel yaklagimindan bahsediyorum.
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CARPICI OLMAK ICIN AYKIRI OLMAK ZORUNDA MISINIZ?

Aykiri olan her zaman c¢arpici degildir. Mutlaka buna gerek yoktur. Aykir: olan
sadece sasirticidir. Ozzy Osbourne hem carpici hem de aykiri olabilecek kadar
sanshdir. Ama bir sahne sanatgisinin Ozzy gibi giyinmesi biraz garip kacardi.

Degisik reklam kampanyalarinin tuzagina diismek ve reklamlarinizi miistehcen
resimlerle donatmak kolaydir. Miistehcen olmak, genel anlamda ise yarayabilir
ama bir stratejiden ziyade umutsuzlugu ifade eder. Aykiri olmanin bir amaci
olmali ve bu amag uriin tizerinde kendini gostermelidir.

Ulkenin bir ucundan 6biir ucuna yaptigim bir ucusta 6niimde oturan 60
yasindaki bayanin bir Hooters tisorti giydigini fark ettim. Hooters'in slogani
neydi? "Pejmirde ama zarif olmay1 sevenler ic¢in". Hooters'in aykirihigindaki
biytileyici olan sey, kendi kitlesinin ilgisini ¢ekecek kadar aykiri
olabilmesiydi...ama onlar1 kizdirmadan tabi. Herkes Hooters'dan hoglanabilir mi?
Bu imkansiz. Onu ¢arpici yapan sey de budur zaten. Herkes hoglansaydi, siradan
olurdu.

Hatirlatma : Mesele nasil soylediginiz degil, ne soylediginizdir. Ve size ilgi
gostermeyecek olan insanlarin dikkatini ¢cekmek i¢in aniden saldirgan bir tavra
geciyorsaniz, bu uzun vadeli bir strateji olmaz. Aykirilhik kendi basina bir ise
yaramaz ¢iinkl ukalalarin sizin hakkinizda yaptig1 sohbetler negatif bir havada
gecer.

# Muhtemelen sugunuz yeterince aykiri olamamak, tam aksine saf olmak. Aykir
olmay1 deneyin, sadece sasirtici olma hatirina. Bunu ¢ok fazla yapmayin ¢unki
her zaman ise yaramaz. Ama bu, u¢ta olmanin nasil bir duygu oldugunu
anlamak igin iyi bir yoldur.
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ORNEK OLAY : McDONALD'S FRANSA

McDonald's m Fransa subesi yakin bir zamanda acildi ve Fransiz kamuoyuna,
McDonald's gibi fast food restoranlarina haftada bir defadan daha fazla
gitmemeleri konusunda bir uyanda bulundu. Bu duyuru diinya ¢apinda bir
bomba etkisi yaratti ve ABD'deki ana merkez sok oldugunu itiraf etti.

Bu kétii bir strateji miydi? Belki diiriist (ve farkly) davranarak Fransiz subesi
misterilerine hitap ederken uzun vadeli bir biiylime stratejisi ortaya koyuyordu.
Amerikan fabrika/reklam modeli her zaman, daha, daha,daha fazlasini ister ve
biyime strduriilemediginde bu ¢okise yol acar. Fast food sektériniin c¢okiis
tecriibelerinin 1s1ginda diistinerek, belki de McDonald's Fransa eski yontemle
yakalayabileceginden cok daha fazla bir kitleye ulasiyor.

# Dogruyu sdyleseniz ne olur?
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PEKI YA FABRIKA?

Bu kesinlikle Mor Inek diigiincesine getirilen en 6énemli bakigtir. Sirketiniz
basariya ulasti. Biiyiidiiniiz (TV endiistrisi karmasinin giiciiyle). Insanlara,
politikalara, dagitima, bir Giriin dizisine ve bir fabrikaya yatirim yaptiniz. Biitiin
caligsanlarin ortak oldugu bir sistem yani.

Ve simdi, karanhk ¢oktii, hi¢chir sey olmasi gerektigi gibi ¢alismiyor. Eger Burger
King'seniz, reklam ajansinizi degistirirsiniz (yine mi?). Motorola'ysaniz 10.000
kisiyi isten cikarirsiniz. Kiciik sirketler de aci ¢eker ama daha sessizce.

Cogu buyik sirket pazarlamanin krize girdigini diisiinir. Eskiden yaptiklar:
seyin eskiden oldugu gibi ise yaramadigini goriirler. Bugiine getirdikleri biiyik
yatirimlarini korumak isterler ve ¢éziimiin pazarlama tekniklerini dizenlemekte
yattigina inanirlar.

Patronunuz ve c¢alisma arkadaglariniz bu kitaptaki bilgileri onlarla
paylastiginizda muhtemelen size karsi c¢ikacaklardir. Pazarlamanin isinin
pazarlama oldugunu soyleyecekler ve 1yl bir pazarlamanin su an sahip
oldugunuz triinleri tekrar ayaga kaldiracagini savunurlar. Ayrica ¢arpici tiriinler
gelistirmek i¢cin de zaten zamaniniz olmadigini ve basariya hemen ulasmaniz
gerektigini eklerler.

Evet, diizeltmeye zamaniniz yoksa, buna son vermeye zamaniniz oldugunu size
distindiiren nedir?

Bu kitabi, size davanizi savunmak i¢cin dayanaklar sunmak amaciyla yazdim.
Herkese kitabin bir kopyasini verin. Ama sadece pazarlama departmanina degil,
herkese. Her sektoriin sizin c¢ektiginiz sikintilari ¢ektigini gérmelerini saglayin.
Belki sorunun yaptiginiz reklamlarda olmadigini, gercek sorunun cok daha
biytlik oldugunu anlarlar.

Bagka bir sikic1 reklam kampanyasina, ticari sova ve satig konferansina daha
para harcamadan 6nce, mihendislerinize ve miisterilerinize zaman harcayin.
Adamlarinizi harekete gecirin ve onlara bos bir kagit vermekle ise baslayip, eger
her sey1 yapabilselerdi ne yaparlardi, bunu yazmalarin isteyin. Eger basarisizlik
korkular1 olmasaydi, deneyecekleri en cliretkar sey ne olurdu?

Best Buy'in yeni Ceo'su Brad Anderson akilli bir stratejisttir. Sirketinin
yikselmesindeki doniim noktalarini keskin goziiyle yakalamigtir. Bana dedi ki, "
Satmak istedigimiz geyi satmak yerine, insanlarin satmamizi istedikleri seyi
sattik ve bununla nasil kazang saglayacagimizin yolunu bulduk. Miisterilerimizle
konustugumuz her zaman, bizden yilirimesi en zor olan yoldan yiriimemizi
istediler. Ve her defasinda, gosterdikleri yol dogru yoldu."

Best Buy inise gecen diger biitliin bolgesel elektronik perakendecilerinin yaptigini
yapabilirdi: Daha fazla gazete ilani vermek. Fiyatlarla oynamak. Baz1 insanlar:
isten ¢ikarmak. Her seyden sikayet etmek ve ezilip biiziilmek. Bunun yerine Best
Buy daha zor olan yolu sec¢ti ve bu yol tliketiciler i¢in c¢arpici bir deneyimin
ortaya ¢ikmasini sagladi.
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Ik bakista bu, iglerini biiylitmeleri icin daha uzun ve yavas bir yol gibi
goriniyordu ama ge¢mise bakildiginda bunun yiginla sikici reklam vermekten
ve olduklar: yerde kalmaktan cok daha hizli (ve daha ucuz) bir yol oldugu agikca
gorualdi.

# Carpicilik, fabrikanizdaki en biiylik makineyi degistirmek degildir. Carpicilik
telefonu agma sgeklinizle, yeni bir markayla veya yazilimimizin fiyatini revize
etmekle yakalanabilir. Firsat buldukc¢a giivenli olmayan1 yapma huyuna girmek
genis a¢idan bakmay1 6grenmenin en iyi yoludur. Bu sayede neyin ise yarayip
neyin yaramadigini uygulayarak gormiis olursunuz.
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UCUZ OLMA SORUNU

Ucuzluk hicbir zaman gecerliligini yitirmeyecek c¢arpici unsurlardan biridir.
Stirekli satilan triinler kategorisine giren hemen her sey icin diger unsurlar
genelde esittir ve ucuz olan pazar payini kapar.

Ucuzlukla ilgili sorun, bunu bir kere baslattiginizda, rakibinizin de aym seyi
yapacagidir. Zamanla biiyliyen fiyat savaginda, bir oyuncu digerini alt ederken
ayni1 zamanda ekonomik agidan kazancgli ¢ikmay1 nasil becerebilecektir? IKEA
bunu bagsardi. Wal-Mart da. Peki siz yapabilecek misiniz?

Ucuzluk savagi tembel bir Mor Inek yoludur. Ucuzluk biitiin harika fikirleri
tiketen bir tirtin gelistirici ya da pazarlamacinin son sansi olmalidir.

Bu kuralin bir istisnasi, fiyatlandirmada o6nemli bir atilim yapmaktir. Bir
pazarlamaci bir riiniin Uretim ya da yollama seklini kokiinden degistirdiginde
ve fiyat1 digerlerinin iistliine ¢ektiginde, oyunun kurallarini degistiren ¢arpici bir
olay yaratabilir.

Mor Inek yiiksek fiyath iiriinlerin ve zengin tiiketicilerin sahasi degildir. Motel 6
son derece temiz ve ucuz olmasiyla carpicidir. Wal-Mart da oyle.

JetBlue ve Southwest hava tasimaciligindaki fiyat dengesini tamamen degistirdi
.Pahali hizmetleri olan ve birlikte hareket etmekte zorlanan geleneksel
tasimacilar uzun siirecek bir fiyat rekabetine dayanamaz. Uzun vadede, yeni
rakiplerin %50'lik fiyat avantaji kesinlikle eski topraklari yok edecektir.
American Havayollar1 ve United Airlines bunu biliyor ama buna Kkarsi
yapabilecek hicbir seyleri yok. Southwest oyunun kurallarini degistirdi ve biiytiik
havayolu sirketlerinin zar atma sanslari bile olmada.

IKEA bunu mobilya sektoriinde basardi. Ucuz mobilyalarla segmentlerine oyle
bir hakim oldular ki; maliyetlerini daha da fazla disiirme sanslar1 oldu. Hacim
avantajli rekabet oyununun kurallarini degistirdi ve bu IKEA'min segment
izerindeki hakimiyetini garantiledi, (tabi ki yeni bir rakip ortaya da oyunun
kurallarim tekrar degistirene kadar)

# Eger maliyetlerini sizden %30 daha asagi ¢eken bir rakibiniz olsaydi, siz de
bunu yapabilir miydiniz? Yapabilirdim diyorsaniz neden bunu gimdi
yapmiyorsunuz?
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HALLMARK.COM NE YAPMALI

Hallmark en biiylik {i¢ e-kart servisinden birini igletmektedir. Site bir fikir
virisinin ortaya cikmasiyla biyldi. Insanlar bir arkadaslarina e-kart
yolladiklarinda, arkadaslar1 da karttan sitenin adresini alip, birka¢ kart bulup
ayni gekilde cevap veriyordu. Bir yil icinde sanal diinyada milyonlarca kart
ucusmaya baslada.

Onemli nokta, elbette, bu Tcretsiz aktiviteyl para kazanacak bir hale
donusturmekti. Isine yarayan seylerden birisi hediye sertifikalari satmakti.
Hallmark su anda bir hediye sertifika girketine sahip ve bu sirket siz bir
hediyeye 20$ verdiginizde, 20$ kazaniyor, (karisik ama dogru)

Her haliikkarda, Hallmark'in bu kitapta yer alan ve giiclii oldugu s6ylenen biitiin
ozelliklerle az ya da ¢ok ilgisi vardir, dolayisiyla Hallmark'taki arkadasima,
bulmaya c¢alistiklar1 bazi yollar i¢in beyin firtinasi yapmalarina yardimci
oldugum icin kendimi mutlu hissediyorum, (corbadaki tuz misali)

Baslangicta Hallmark hitap ettigi kitleden onlarla konusmak i¢in izin istedi.
Bunlar, kendi istekleriyle siteye girip e-kart yollayan tiiketicilerdi. Istenmeyen
sayfalar agcmanin bir geregi yoktu. Ama ne yazik ki bu tiiketiciler siteye kendi is-
tekleriyle girmelerine ragmen, cogu Hallmark'la bir diyaloga girmek istemiyordu,
dolayisiyla Hallmark'in paylasmak istedigi hi¢bir haberi dinlemiyorlardi.

Sans eseri, ziyaretcilerin ¢ogu Hallmark'in Gold Crown kuliibiine iye oldu.
Burada tiiketicileri bir araya getiren konan d&diller i¢in puan toplama isiydi.
Kendi kendini secen bu tiiketicilerin bir problemi vardi (Nasil daha fazla puan
toplayabilirim?) ve ¢6zmek icin pazari taramaya istekliydiler.

Ve hepsinden 1yisi, Gold Crown kuliibii tyeleri caliskan ukalalardi. Her yil
tonlarca kart (elektronik ve kagit) yolladilar ve yolladiklari insanlar
aldiklarindan memnun kaldi, alicilar yollayanin bir sey elde etmeye
calismadigini biliyorlardi. Onlarin tek yapmaya calistigi sey en iyl olam
yollamaya 6zen gostermekti.

Hallmark i¢in basar1 bana gore, bir hediye sertifikas1 alan kiginin déniip dolasip
siteye girmesi ve bir bagskasina hediye sertifikas1 yollamasiydi. Elektronik hediye
sertifikas1 yayilabilecek kadar carpici bir fikirse, o zaman Hallmark'in ilk
yapmasi gereken sey ukalalardan olusan bir ¢ekirdek grup yaratmak olacaktir.

Asagida Hallmark'taki arkadagima yaptigim tavsiyeleri bulabilirsiniz.

Bir Gold Crown kulibu tliyesi yeni bir e-kart yollamak tizereyken, eger karta ek
olarak bir de hediye sertifikas1 yollarsa ka¢ puaninin olacagini ona gosterin. Bu
100 ile 1 .000.000 arasindan rast gele secilecek bir rakam olacaktir. Mutlaka
Insanlarin cogu basta kiiclik rakamlar kazanacaktir ama zamanla birkac kisi en
biiytik rakami kazanmaya daha yakin olacaktir.

Bu konsantre olmusg, odaklanmis ve dinleyen grup iyelerinin c¢ogu sadece ne
kazandiklarini 6grenebilmek i¢in bir sonraki sayfaya ge¢me riskini goéze
almaktan mutlu olacaktir. Simdi artik Hallmark miusteriyle arasindaki diyalogu
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"bir e-kart yollayin" dan "Hallmark'la hediye sertifikalar1i hakkinda konusun"
olarak degistirmis oldu. Hallmark'in artik bu tiiketicilere, hediye sertifikasinin
neden ¢arpici bir Griin oldugunu anlatma gansi var. Ve bu ukalalarin ¢gogu motive
olmusg, 6diillendirilmis ve egitilmis bir sekilde bir sonraki sayfaya gececek ve
hediye sertifikas1 yollayacaktir.

Elbette bu promosyon, ukala bir arkadasindan hediye sertifikasi alan biri, bir
tane de kendisi yollamak isterse bir vurguna dontiisebilecektir.

Bir milyon puan dagitmak biraz fazla degil mi? Kesinlikle fazla. Hem fazla hem
mor.
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BIR MOR INEK IS ARARKEN

Buraya kadar, sirketlerin ne yapmasi gerektiginden bahsettik. Peki ya siz? Bu
diisiince sitemini is arama sirecine uyarlayabilecek misiniz?

En son isinizi degistirdiginizde gugli yonlerinizi gésterebilmek i¢in bir 6zge¢mis
kullandiniz. Bilinen yollari takip ederek, 6zge¢misinizi yizlerce hatta binlerce
igverene yollamig olmalisiniz. E-posta yoluyla binlerce ilana bagvurmus ve
0zge¢miginizin "network" sayesinde sizi yeni iginize goétlirmesini beklemig
olmalisiniz.

Bu cabalar reklamdan baska bir sey degildir. TV'lere reklam vermekten daha
farkli bir yoldur ama benzer yonleri daha coktur. Sonucta, 6zge¢cmisiniz
muhtemelen birinin masasinda duracak ve bu kisi 6zge¢misinizi oraya yollama
amacinizla ve ne i¢in hazir oldugunuzla ilgilenmeyecek. Daha kotlisii,bu strateji
herhangi bir kulaktan kulaga yayilma saglayamayacak.

Bagka bir yolu var. Muhtemelen tahmin ettiniz: istisna olun. Carpici1 kariyerleri
olan carpici insanlar is degistirmek icin daha az caba harcarlar. Carpici
Insanlarin cogunlukla 6zge¢cmigleri bile yoktur. Bunu yerine, agik bir pozisyon
dogdugunda hemen kendilerini tavsiye edecek ukalalara yakin dururlar. Carpici
insanlar ¢ogunlukla sevdikleri bir isi yapmalari i¢in ige alinirlar.

Isin s kullamilan is arama teknigi degildir. Yapilmas: gereken sey, carpici
insanlarin is aramiyorken yaptiklarim yapmaktir. Bu Mor Inekler aykiri bir is
yaparlar. Yiksek kalitedeki projelerde ¢alisirlar. Bu insanlar risk alirlar ve sikga
bagsarisizliga ugrarlar. Ama bu basarisizliklar higbir zaman onlar1 yikima
gotiirmez. Bunlar gercek riskler degildir sonugta. Aksine bir sonraki zamanda bu
insanlarin daha iyi bir projeyi yakalamalarina yardim ederler.

Eger bir Mor Inek olmay1 diistiniiyorsaniz, bunu yapmaniz gereken zaman, is
aramiyor oldugunuz zamandir.

Kariyerinizde tedbirli davranmak risklidir(ve bu kariyeriniz i¢in markalarda
oldugundan cok daha gecerlidir). Omiir boyu siirecek bir is giivenliginin tek yolu
carpici olmaktir.

# "Referanslar istendiginde verilecektir" mi? Sac¢malik. Referanslariniz
o6zgecmisginiz demektir. Kendini begenmis bir igveren icin standart bir 6zgecmis,
alay etmek icin iyi bir firsattir. Diger taraftan, en zirvedekilerin isimlerinin yer
aldig1 bir referans listesi, gériismeye gelmeniz i¢in size yalvarmalar: demektir.

# www.monster.com'u ziyaret edin. Milyonlarca 6zge¢mis, hepsi bir yiginin
icinde ve kendilerini bulacak birini bekliyor. Eger bu yigimin igindeyseniz,
burasinin bulunmak igin iyi bir yer olmadigini size sdylemeliyim. Is aramaya
baglamadan o6nce, bugiin neler yapabildiginizi gozden gecirin, dolayisiyla
endigelenmenize gerek kalmayacaktir.
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ORNEK OLAY : HALKLA ILISKILER UZMANI TRACEY

Sonunda arkadasim Tracey kendi firmasini agmak icin, calistigr halkla iliskiler
firmasindaki gorevinden ayrildi. Herkesin yaptigini yaparak, kuzeydogudaki
bitin pazarlama miudirlerine yuzlerce matbu mektup yolladi. Bu son derece
pahali bir reklamdi ve tabi ki ¢ok fazla igse yaramada.

Bir halkla iligkiler firmasina ihtiya¢ duyan her pazarlama midiriinin zaten bir
halkla iligkiler sirketi vardir. Eger yeni bir tane ariyorlarsa, kendilerine gelen bir
Fedex zarfini acip, icindekini okuyup, ahizeyi kaldirmasi ve Tracey'i aramasi ¢ok
uzun zaman alir.

Peki ne yapmali1?

Tracey'le konustuktan sonra, O'ma mimkin olan en Kkigik pargaya
odaklanmasini tavsiye ettim. Cevresi daha c¢ok eczacilikla ilgili insanlardan
olusuyordu, dolayisiyla biz de bu grubu ele aldik. Hatta pazari1 biraz daha
kigulterek, plastik cerrahlara kadar indirgedik.

Tracey plastik cerrahlar i¢cin diinyanin en iyi halkla iligkiler uzmani olmaya
odaklanmaya karar verdi. Eger ila¢ firmalari, bu sirketlere daha etkili bir sekilde
ulagmak istiyorsa oOnce O'nu arayacaklardi. Tracey biitin dergileri,
konferanscgilar1 ve doktorlar1 taniyordu. Listesi ve iletisim bilgileri elindeydi.
Emsalsizdi ve tek istisnai se¢cimdi. Bagkalar1 da bu kesimi kendi portféyiiniin bir
"parcas1" olarak alabilirdi. Tracey i¢in bu kesit O'nun portféytiydi, bir parga
degil.

Eger isiniz yeni uriinintzi plastik cerrahlara tanitabilecek diinyadaki en iyi
kisiyil bulmak olsa, sizce kimi bulurdunuz?




91

ORNEK OLAY : ROBYN WATERS MESELEYE HAKIM

En son ne zaman Kmart'a gittiniz? Tahminim, bu kitabin okuyucularina
benziyorsaniz, cok uzun zaman olmustur. Ama ayni seyi Target icin sdyleyemem.
Target, indirim secenekleri, tasarim harikalar: ve ciddi miisteriler (bagka deyisle
harcayacak parasi olanlar) demektir.

Target bunu nasil basardi? Sebep kesinlikle reklam degildi, ama reklamlar:1 da
olduk¢a iyiydi. Bunu basaran, Robyn Waters gibi isimlerdi. Waters, sirketin
"trend, tasarim ve teknik spesifikasyonlar" béliimiiniin basindadir(evet béliimiin
ismi gercekten bu).

Robyn, Michael Graves'i Target i¢in bir cay demligi yapmaya ikna eden insandair.
Sasirtici derecede ucuz olan ve degisik amaclarla kullanilabilen kalemleri bulup
cikaran yine O'dur. Zaman ve parayl, reklamla pazar payr kapmak igin
harcamak yerine, miisterilerine emsali olmayan basit ve ucuz ama ¢ok ilging
urinler sunarak, herhangi bir reklam bilitgesi ayirmadan kazanacaginin farkina
varmistir. Cok ilging Girtinleri miisterilere sunup, miusterilerin bu yeni trini alip
onine gelen herkese ondan bahsetmesini saglamak Target'in c¢ekirdek
stratejisiydi.

Eger Target gibi bir perakendeci, Sears ve Kmart gibi devleri silebiliyorsa, sizden
daha biytiik rakiplerinizden daha ilging ve etkili bir sey ortaya koymamaniz igin
bir nedeniniz var mi1?
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ORNEK OLAY : COK BILDIK BIR YER, KIMSE ARTIK ORAYA GITMIYOR

Iste Mor inek ¢gemberinin nasil isledigiyle ilgili ¢ok iyi bir érnek :

Stew Leonard ise Connecticut'ta siradan bir mandira acarak bagladi. Bu kii¢liciik
yerde siit, peynir ve biitiin mandiralarda ne varsa onu satiliyordu. Stew bu
kii¢iik yerde saplanip kalmak niyetinde degildi, bu ylizden Mor Inek'e sarildi.

Mandiranin 6niine bir evcil hayvanat bahgesi yapti. Cok basit ama énemli bir
miisteri hizmet politikas1 gelistirmisti. Bahceyi 6000 pound agirliginda granit
taglarla bolimlere ayirdi. Bundan sonra emsalsiz ve sira dis1 trlnlerini
musterilerine sunmaya basladi ve bir cok tirtinii oldukca diisiik fiyatlardan satta.
Diikkan robot ineklerle, dans eden siit kartonlariyla ve viyolonsel calan bir
tavukla dolmustu.

Connecticut'taki diitkkaninin yanindaki varogslar blylimeye basladiginda, Mor
Inek efsanesi de biyudii. Stew bu dikkam 10'dan daha fazla kez bliyttti, hatta
bu 6zelligiyle en sonunda "Ister Inan Ister Inanma" programinda bile gosterildi.
Tom Peters'in en 6nemli kitaplarindan birine ilham kaynagi oldu. Siyasilere
danismanlik yapti ve Paul Newman'in yakin arkadasiydi. Stew her giin dinya
uzerindeki toplam satistan daha fazla Perdue tavugu satiyordu.

Bu diikkkan ve yarattigi yenilikler o kadar buyileyiciydi ki; ise aldigim her
calisani ilk olarak alip Connecticut'un bir saat kuzeyindeki bu yere goétirdim.
Amacim misteriye hizmetin ve govmen olmanin diinya c¢apinda bir sirket
yaratmay1 nasil bagardigini yerinde géstermekti.

Bu 10 y1l 6nceydi.

Bugiin Stew Leonard's, Stew'in oglu tarafindan igletiliyor ve diikkan birgok
bolgeye yayilmis durumda. Bunlardan birisi evimden sadece 2 mil uzaklikta ama
oraya hi¢ gitmedim.

Neden?
Cunki cok popiler ve ¢ok siradan.

Yeni Stew (Stew Jr.) Mor Inek', taninmak ve biiytimek i¢cin kullandi. Ve bu ige
yaradi. Ama simdi zaten taninmis durumda ve inegi sagmak artik daha karl.
Stew boylece beni (yemek ve hizmet otakusu olan birini) 10 tane siradan gida
tiuketicisiyle degis tokus etti.

Stew'in dikkanindaki urtnler artik emsalsiz degil. Organik hicbir 6zellik
tasimiyor, ya da daha once géormediginiz bir marka ya da carpici oranda diisiik
bir fiyat yok. Mdisteri hizmeti sadece "iyi". Balik boélimiundeki birine
"Kutulanmis bir balkabagi nerede bulabilirim" diye sorun, belirsiz bir yeri isaret
edecek ve "Iste orada" diyecektir. Eski giinlerde olsak (Stew's heniiz ¢arpiciyken),
birisi sizi oraya gotiirmek i¢in refakat ederdi.

Eskiden cikigta bir tavsiye kutusu olurdu. Eger bir tavsiye yazmigsaniz, g¢ok
gecmeden Stew'den (yaslh olan) bir mektup alirdiniz.
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Bugiin tavsiye kutusu hala orada ama artik kimseye mektup gelmiyor. Isler
yazilanlara endigselenmek i¢in fazlasiyla yolunda ¢linkii.

Oyleyse...Otomobil parkiniz tikhm tiklim doluysa ve onceden kazandigimizdan
cok daha fazla para kazamyorsaniz, bu Mor Inek i¢in endigselenmemeniz
anlamina m geliyor?

Kisa vadede, kiiclik Stew'in stratejisi akillicadir. Babasinin inga ettigi markay:
biytik bir servet yaratmak i¢in kullamiyor. Cikarci bir yaklagim ama yanlis degil.
Diikkanin kitlelere (ukalalara degil) indirgeyerek bir an énce zengin olabilmenin
en kisa yolu buydu. Eger sizin isinizde benzer bir durumdaysa, ortaklariniz da
muhtemelen tam olarak ayni seyi yapmanizi isteyeceklerdir.

Gida isinin kendi icinde 6zel bir durumu vardir. Bir bolgeyil etkiniz altina
aldiysaniz, buradan wuzun slre kazan¢ saglayabilirsiniz. Ayrica gida
dikkkanlarinin tarzlarinin disina ¢ikma sanslar1 da oldukg¢a azdir, dolayisiyla
zirveye dogru uzanan yolunuz aslinda ¢ok uzundur.

Diger taraftan, hedefleriniz blytmek, ilgi ¢ekmek ve daha 6nce hi¢ kimsenin
olmadig1 kadar biylik ve dayanikli bir is kurmak ise b stratejinin nasil viicut
bulacagini hayal etmek zordur. Stew Houston Teksas'a (siipermarketlerin cok iyi
hizmetler verdigi ve dogal olarak hi¢ kimsenin Stew'in Mor Inek'i hakkinda
hicbir duymadig1 bir bélge) bir ditkkan acsa, isleri sadece idare eder durumda
tutabilmeyi basarabilecektir. Ve eger Stew'in isi modanin isteklerine bagli bir
isse, endigelenmesi gereken daha fazla sey var demektir.

Mor Inek trin oémir dongisiniin bir parcasidir. Her zaman onunla
yasayamazsiniz ama bilylimeye ya da yeni bir Uriin slrmeye ihtiyag
duyuyorsaniz, en iyi ¢ikis noktaniz da o olacaktir.

Stew'se bir sonraki gittiginizde, benden selam soéyleyin. Ben ve arkadaslarim
kosedeki, hizli biiyliyen, ¢ok karli ve olduke¢a carpici bir market olan Brother's da
olacagiz.
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BU BIR TUTKU MESELESI Mi?

Kahramanim Tom Peters soruyor, Isin ne oldugunun bir énemi var mi?'.
Yaptigimiz seye tutkuyu, 'Vay be!'" dedirtmeyi ve sihri katma diisiincesi pek
¢ogumuzun hayatta kalmasini saglamigtir. Tom ve O'nu takip edenlerin biiyiik
fikirler ortaya koymak, risk almak ve sihir hakkinda sdyledikleri seyler cok
onemlidir. Ama bunlar birlikte calistigimiz bir ¢ok insana ne yazik ki hitap
etmemektedir.

Insanlarin s6yledigi, 'Daha genis bir kitleye nasil hitap edecegiz?', 'Wal-Mart bu
urini almayacaktir.' veya 'Aptal toplantilar1 ve Uriun basarisizliklarini finanse
edemeyiz' gibi cumleler, yenilik¢i pazarlamacilarin destansi hikayelerinden
ayrilamaz. Stpheciler tutkunun c¢ok ge¢cmeden dagilacak bir sey oldugunu
distintirler. Onu satin almayacaklardir. Bu insanlar neden sorusuna ilgi
duymazlar. Sadece ise yarayacak bir sey ararlar.

Ve Mor Inek'in ¢ikis noktas: da budur. Ondan hoslanmak zorunda degilsiniz. Bir
Fast Company tutkunu, bir yeni Urin uzmani veya oOnci olmak zorunda
olmadiginiz gibi. Hayir, sadece baska higbir seyin ise yaramadigini fark etmeniz
yeterlidir. Kanit ortadadir. Bliyiik markalar, biiylik basarilar ve karl ¢ikiglarin
hepsi Mor Inek'in sayesinde olmustur.

Bir Mor Inek yaratmak icin tutkuya ihtiyaciniz yoktur. Ya da dehset diizeyde bir
yaraticthga da lizum yoktur. Ihtiyacimz olan, isinizi biyitmekten veya
trininiizit Mor Inek disiincesiyle ortaya koymaktan bagka sansiiz olmadigim
farkina varmaktir. Ciinkl bagka higbir gsey ise yaramayacaktir.

Bu, her bir triine 10 milyon$ harcayarak 10 yeni iurin ortaya koymanin,
televizyon reklamlarina 100 milyon$ harcayarak sadece bir uriin ortaya
koymaktan daha akillica oldugu anlamina gelmektedir. Bu 10 trin de trin de
basarisiz olsa, ise yaramayacak 10 yolun farkina varmis oldugunuz anlamina
gelmektedir. Televizyon reklamiyla ortaya koydugunuz urinin basarisiz
oldugunu (ki muhtemelen 6yle olacagini kabul edebilirsiniz) diisiindiigiiniizde
hala bir adim 6ndesinizdir.

Eger patronunuz yeni bir Urlinin basariya ulasacaginin garanti oldugunu
kanitlamak i¢in bir gruba odaklanmak istiyorsa, rahatsiz olmayin. Odaklanan
grup Urldninizden hoslanirsa, muhtemelen yaniliyorlardir. Eger sirketiniz
sizden bir Urin almanizi ve sadece bu urinle Noel'de ortaya cikacaginizi
soyliyorsa, 6zge¢cmisinizi hazirlamaya baslayin. Bu tip aptal insanlarla ve baski
altinda bir Mor Inek yaratamazsimz. Olmasi gereken seyler artik yapilmiyor
demektir.

Takim olusturma, beyin firtinas1 ya da yaraticilik hakkinda bir kitabi okumaya
ihtiyaciniz yoktur. Zaten ekibinizin ortaya koymaktan korktugu yiizlerce (hatta
binlerce) fikriniz vardir. Daha fazla zamana, hatta daha fazla paraya bile
ihtiyacimiz yoktur. IThtiyaciniz olan tek sey, yepyeni bir is anlayisinin artik hakim
oldugunun farkina varmaktir. Ve Mor Inek'in varhginmi kabul ettiginiz anda,
birini kegsfetmek aniden daha kolay hale gelecektir.
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J. Peterman New Yorker okuyucularina nasil ulagsacagim biliyordu. Bir Lillian
Vernon yaratmak i¢in artik ¢ok ge¢ kaldiginin farkindaydi, bunu yapmaya
calismadi zaten. Hedefledigi kitle i¢in, katalogu ve mesaj1 biytleyiciydi. Higbir
biytk firma basta O'nun hayaline yatirim yapmadi. Hi¢ denenmemis ve ¢ok 'sira
disiydi'. Bazilar: garip oldugunu bile soyleyebilirdi.

Southpark dizisi, 6rnek kitleler tizerinde denendiginde kadinlar arasinda 10
uzerinden 1,5 not aldi. Gruptaki kadinlarin 3'i agladi ve hemen hepsi diziden
nefret etti. Korkung? Kesinlikle. Garip? Belki bazilar1 i¢in. Ama test edilen grup,
genc¢ erkekler ve geng¢ erkekler gibi davrananlar olunca, hepsi birbirine bu
diziden bahsetmeye basladi ve dizi bugiinkii inanilmaz basarisina ulasti.

Hatirlayin, mesele garip olmak degil, otakusu olan ve kolayca ulasilabilen kii¢lik
bir ukala grubuna karsi konulamaz gelmektir. Kars1 konulamazlik anlamsizlikla
ayn1 sey degildir. Kars1 konulamaz olan (dogru kesim icin), tam olarak carpici
olandir.
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GERCEKLER

Interbrand, her yil diinyadaki ilk yliiz markayir degerlendirmektedir. Bir ¢ok
ilging faktori birlestirerek, Interbrand hangi markanin en ¢ok degere sahip
oldugunu belirlemektedir.

is;'te 2002'nin listesi:

1. Coca-Cola 35. Nike 69. Rolex

2. Microsoft 36. Gap 70. Time

3. IBM 37. Heinz 71. Ericsson

4. GE 38. Volkswagen 72. Tiffany

5. Intel 39. Goldman Sachs |73. Levi's

6. Nokia 40. Kellogg's 74. Motorola

7. Disney 41. Louis Vuitton |75. Duracell

8. McDonald's 42.  SAP 76. BP

9. Marlboro 43. Canon 77. Hertz

10. Mercedes 44. TKEA 78. Bacardi

11. Ford 45. Pepsi 79. Caterpillar
12. Toyota 46. Harley 80. Amazon.com
13. Citibank 47. MTV 81. Panasonic

14. HP 48. Pizza Hut 82. Boeing

15. Amex 49. KFC 83. Shell

16. Cisco Systems 50. Apple 84. Smirnoff

17. AT&T 51. Xerox 85. Johnson&dJohnson
18. Honda 52. Guccl 86. Prada

19. Gillette 53. Accenture 87. Moet&Chandon
20. BMW 54. L'oreal 88. Heineken

21. Sony 55. Kleenex 89. Mobil

22. Nescafe 56. Sun 90. Burger King
23. Oracle 57. Wrigley's 91. Nivea

24. Budvveiser 58. Reuters 92. Wall Street Journal
25.  Merrill Lynch 59. Colgate 93. Starbucks

26. Morgan Stanley 60. Philips 94. Barbie

27. Compaq 61. Nesile 95. Ralph Lauren
28. Pfizer 62. Avon 96. FedEx

29. JP Morgan 63. AOL 97. Johnie Walker
30. Kodak 64. Chanel 98. Jack Daniel's
31. Dell 65. Kraft 99. 3M

32. Nintendo 66. Danone 100. Armam

33. Merck 67. Yahoo!

34. Samsung 68. Adidas

Zirvedeki bu 100 markanin 70'1, 25 yildan beri ABD'de taniniyor. Bu markalarin
cogu dogal olarak televizyonlar, dergiler ve perakende magazalarina yaptiklari
yogun reklamlarla ortaya cikti. Sirketler ucuz ve kolay eski moda teknikler
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sayesinde, yarattiklar1 markalar1 daha da giliglendirdiler. Bu markalar, aym
cekim glicline sahip olamayacak yeni gelenleri engelleyerek en biliyiik olmaya
devam ediyorlar.

Kalan 30 markanin, yarisi neredeyse tamamen kulaktan kulaga yayilma
metoduyla ortaya cikmistir (HP, Oracle, Nintendo, SAP, Canon, IKEA, Sun,
Yahoo!, Ericsson, Motorola, amazon.com, Prada, Starbucks, Polo Ralph Lauren
ve Armani). Bu markalardan bazilar1 (Lauren ve Sun gibi markalar) basi
reklama ¢ok agirlik verirken, su cok aciktir ki; carpici bir tirtin olmadan ve
kulaktan kulaga yayilmadan bu irinler kendilerine bigilen degere ve su an
bulunduklar1 yere ulagamazlarda.

Geriye 15 marka kaliyor. Cisco System ve Microsoft gibi olanlar degerlerini pazar
giicleri araciligiyla kazandilar (rakiplerini elde ederek veya onlar1 yolun disina
atarak). Apple gibi olanlarsa carpici reklamcilign ve kulaktan kulaga yayilma
metodunu kullandilar. Geriye kalan c¢ok kiiciik bir kesim (Compaq, Dell, Nike,
The Gap, MTV, AOL ve belki Nivea) ise markalarini eski teknikler sayesinde
ortaya ¢ikardilar. Aslonda MTV bu kategoriye girmiyor ¢iinkii sadece kendi
kanalinda reklam yapt1 ve o da kulaktan kulaga yayilma metodunu uygulada.

Dikkat edin, listedekilerden sadece bir tanesi son on yil icinde medya araciligiyla
ortaya ¢ikmig bir trine sahip. Sadece AOL ytizlerce milyon dolar harcadi ve bu
yatirimi degerli bir markaya dontistiirebildi. Bunu deneyen diger biitiin sirketler
basarisiz oldu.

Dolayisiyla kendinize sormaniz gereken soru sudur: Eger en degerli markalarin
sadece %6's1 siradan trlnlerini aklimizda tutmak i¢in modasi1 ge¢mis stratejileri
kullaniyorsa, bu stratejinin neden sizin iginize yarayacagini diisiiniiyorsunuz?

# Biyik soru su: Biyimek istiyor musunuz? Isliyorsamz, Mor Inek'i
kucaklamaniz gerekir. Markanizi eski gekille yonetebilirsiniz, ama saghkl bir
biliylimeye giden tek yol ¢carpici bir tirtindiir.
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BEYIN FIRTINALARI

Bir sonraki giin neyin carpici olacagini tahmin edemeyecegimiz i¢in, yeniligin
kesfedilmemis c¢ok fazla alam1i kalmadigim1 ama kesfedilmemis binlerce
kombinasyon oldugunu fark edebiliriz. Iste size notlarla zenginlestirilmis bir
kontrol listesi. Sadece 34 6rnekle, her sey aciklanmaz ama kafanizda bir seylerin
sekillenmesini saglayabilir.

*kkkk

YENI BIRKAC MALZEME ALMAYA GITTiGIMDE,

hicbir zaman yapmadigim bir sey yaptim. Sears'a ugradim. Neden? Ciinki
istisnasiz sevdigim, hoslandigim ve zamanlarinin c¢ogunu aletlerle geciren
arkadaglarimin hepsi Craftsman'de higbir yanligla karsilagsmayacagimi
soylediler. Neden?

Iyi bir sekilde tasarlanmig olmalar1 ve kolay kullamildiklar: icin degil. Uzun siire
dayandiklari ve sonsuza kadar garantili olduklari i¢in. Diger taraftan KitchenAid
cogu miusterisini kaybetti ¢linkli mikserlerini Giretme sekillerinden tasarruf etme
karari aldilar. Online sikayet tahtalar: 3 ya da 4 mikser aldiktan sonra markayi
birakan kizgin misterilerin hikayeleriyle dolu. Her iki durumda da, oykiler
carpict bicimde dayanikli olma tabanli, (ya da bunu kaybetme tabanli)

*kkkk

OXO LINE mutfak cihazlar1 yemek yapmayan insanlara bile satiliyor. Neden?
Cinki yemek yapmayan insanlar yemek yapan arkadaglarinin evini ziyaret
ediyor. Ve bu yemek ukalalar: (mutfakta gecen hayatlarin1 daha iyi yapacak her
seye aciktirlar) arkadaslarina hevesle renkli goriintiilere sahip havuc
soyucularim, limon tatlandiricilarin1 ve otomatik dondurma kepgelerini
gosterirler.

*kkkhk

YAHOO! BUNU NEDEN YAPTI? Internetin merkezi olma yariginda neden
Altavista'y1, Lycos'u ve Infoseek'i yok etti. Ve Yahoo nasil bunlardan ders almadi
ve Google'in ayn1 seyl yapmasina izin verdi? Her durumda, Yahoo ve Google ayni
seylere sahiptiler.

Inamilmaz derecede basit bir karsilama (Google'n ilk yillarinda sadece iki tus
vardi ve bunlardan biri 'kendimi sansh hissediyorum' tusuydu). Hizl1 yiikleme.
Az karar verme zorunlulugu. Bir kisi 6biiriine internette ihtiya¢ duydugu bir
bilgiyl nerede aramasi gerektigini sordugunda, tavsiye ¢ok nettir.

Iste Mark Hurst'ten duydugum harika bir Google éykiisii : Google miisterilerden
gelen ve hizmetin kot oldugunu soyleyen yiginla e-posta almaya baslar. Bunu
cok ciddiye alirlar. Bir kisi strekli olarak, tiye ismini giremediginden sikayet
etmektedir.

Google'dan Marissa Meyer bunu goyle anlatiyor: 'Ne zaman bize yazsa, e-posta
iki rakamla son buluyordu. Ne yaptigini anlamamiz biraz zaman aldi. Daha
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sonra, sayfadaki kelimeleri saydig1 ortaya c¢ikti. Rakam yiikseldiginde, mesela
say1 52 oldugunda, sinirleniyor ve bize o giin sayfada ka¢ kelime oldugunu e-
postayla yolluyordu. Ne kadar cilginca gorinse de, yolladigi e-postalar bize
yardim etti, ve bu sayede sayfalarimiza cok fazla baglant1 (link) koymadik. Bu
sanki bir tagla iki kus vurmak gibiydi.'(Yahoo'nun su anda sayfalarinda ortalama
500'den fazla kelime vardir.)

L

COK UZUN ZAMAN ONCE, Hertz ve Avis gorsel ve yazili basin araciliiyla
markalarin1 buytuttiiler. Bugiin, rakipleri igin ayni yolu kullanarak onlar
yakalamaya calismak ¢ok zor. National ve Alamo bu miicadeleye girismeye karar
verdiler.

Araba kiralama sirketleriydiler ama tamamen farkl bir stratejileri vardi. Hava
alanlarinda bulunmuyorlardi ve is adamlarina hitap etmiyorlardi. Yeni bir Mor
Inek kesfetmislerdi, arabaniz bakimdaysa ya da bir kazada tamamen hasar
almigsa, sizi bulundugunuz yerden alip istediginiz yere gotiirtiyorlardi. Bu kiigiik
kesimi hedef almanin nedeni agikti ama radikal olma yetenekleri onlar1 kazanch
ve hizli biiytr hale getirdi. Giivenli olan, 6yle goriiniiyor ki, risklidir.

*kkkhk

BILINDIGI GIBI BLOOMBERG, Internet tarafindan yok edilmis olmaliyds,

masasinda duruyordu. Ama Net
vy sayesinde her bilgiye
ulagabiliyorsunuz, kullanilmasi1 daha
kolay, bir ¢ok bilgi kaynagi var ve
cogunlukla bunlara ulagsmak ticretsiz.
Diger yanda, Bloomberg'se c¢ok
pahaliydi  (ayhigr ~ 1000$'di)  ve
kullanilmasi ¢ok zordu. Ve tam da bu
yuizden yatirimcilar ve is adamlar:
onu kullanmakta israr ettiler. Onu
zar zor da olsa kullanmay1
ogrenmiglerdi ve ugraslarinmi terk etmeye hazir degillerdi.

CORFPORATES Fage 1 of 3
o | T

) s en

*kkkhk

WASHINGTON WIZARDS'IN milyarder sahibi Ted Leonsis neden
Manhattan'daki Four Seasons'da kaliyor. Anlatmaya calistigim, nerede isterse
orada kalabilir. Séyleyebilecegim kadariyla, orada kaliyor ¢iinkii kafeteryadaki
ekip ona buzlu ¢ay1 nasil ikram edecegini biliyor. Ince uzun bir bardakta, buzla
ve yaninda kii¢iik bir siirahi dolusu ¢ok sekerli su...

Leonsis'in siparis etmesine gerek kalmadan ekip servisi yapiyor. Ted ile otelde
bulusan herkes buna dikkat ediyor. Sanirim arkadaslarinin buna dikkat etmesi
Ted'in hosuna gidiyor. Kisisel bir gseye sahip olmak insani 6zel hissettirir.

dkkkkk

WWW.MAXIMUMBILGI.COM
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L.L. BEAN posta siparisi yoluyla siparis vermeye giivenmeyen insanlara posta
yoluyla satis yapiyor. Ise yarayan verdikleri garanti. Bir pantolon alin, onu yakin
daha sonra ¢ope atin, L.L.. Bean paraniz1 geri 6deyecektir. Bu tip hikayeler bir
ukalanin sirketi daha kolay yaymasim saglar.

kkkkkk

SHAOJJILLE O'NEAL ne marka motosiklet kullaniyor? Jesse Gregory James
kigsiye gore motosiklet sektériniin ve 100.000$'lik motosikletlerin en biylik
ureticisidir. Her bir motosiklet el yapimidir ve bir motosikletin ¢imasi1 aylar
almaktadir ama ayni zamanda ¢ok da karh bir istir.

Sirket birkag¢ yillik bekleme listesine sahiptir. Parasi olan motosiklet tutkunlari,
bunun kaca mal olacagindan c¢ok kendilerine 6zel yapilmis bir motosiklete ne
zaman sahip olacaklarini merak ediyorlar. Cok pahali ve aynm1 zamanda ¢ok 6zel
bir sey yapmak kendi i¢inde zaten oldukga ¢arpicidir.

*kkkk

HUMMER COK BUYUK, cok genis, ¢ok cirkin ve bir otomobil olmak i¢in ¢ok
kullanigsiz. Sehir i¢i yollara uygun bir ara¢ degil. Onunla karsilasan herkesi
sinirlendiriyor. Tabi, onu satin alan insanlar disinda. Cogunun yolun disinda
gitmeye, dik bir yokusu ¢ikmaya ya da kumda ilerlemeye ihtiyaci yok. Hummer
kullanicilarinin tek hoslandigi sey ona sahip olmayanlar1 kizdiriyor olmalaridir.
Gecekten c¢arpici bir araci kullanmaktan zevk aliyorlar, hepsi bu.

*kkkk

NEDEN FILM YAPIMCILARI, Cannes Film Festivaline gidebilmek icin
diinyanin yarisimi kat ediyor? Partiler eglenceli olsa da, bunu para ve zaman
kayb1 olarak gordiikleri icin kendilerini rahat hissetmiyorlar. Sebep cok belli;
yapimcilar orada carpici bir sey olacagini biliyorlar.

Bu bir yonetmen, bir film ya da bir yildiz olabilir. Film yapimcilari yeni bir sey
kesfedeceklerdir ve oraya kadar gitmelerinin sebebi de budur. Uriiniiniiz nasil
haber olur? (Haber olmakla haber yapmak arasinda fark oldugunu not edin.
Yolunuzu televizyondan ge¢irmeye zorlamak arti uzun vadeli bir strateji degildir.
Televizyon ancak tzerinde insanlarin konusacagi bir gorinti ya da haber
yakalamakla ise yarayabilir.)

*kkhkk

OGLUM YENI BIR EVCIL HAYVAN almak i¢in nereye gitti? Evet, Google'a
girip 'evcil kurbaga' yazin, growafrog.com sitesiyle karsilagsacaksiniz, bu site 25
yillik bir gsirkete aittir, sirket yeni bir sey yaparak isteyenlere kiiciik plastik
akvaryumda sonunda bir kurbaga olacak larvalar yolluyor.

Oglum 20 kadar arkadasina coktan bu sirketten bahsetti bile ve akvaryumla
birlikte yolladiklar: kii¢iik kitapcik sayesinde bunu paylasmak daha kolaylasiyor,
(sattiklar1 kurbagalarin yaklasik 17 yil yasadigini biliyor musunuz?)Sirketin
kii¢iik kesime odaklanmasi ¢abucak sec¢ilmesini saglada.
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Aynmi New York'taki, birinin adi Bulbs digerininki ise Just Shades olan iki
diikkan gibi. Hayir bu isimlerin birbirleriyle ilgileri yok, ama evet hepsi oldukga
garpici.

*kkkhk

EVET; VOLVO ADINI DAHA ONCE DUYDUNUZ, ama sirketle ilgili ¢ok giincel
olan bir gercek var. Bahsettigin gercek, kigiik bir tilkenin kiigiik bir parcaya
otomobil pazarlayarak blyik kazanclar sagladigi, ¢unki tilkenin kii¢ikliginin
ukalalarin  otomobili  duymayanlara ne  kacirdiklarini = anlatmasim
kolaylastirdigidir. Gergek olan su ki; herkes Volvo'nun ne kadar c¢irkin
oldugundan bahsetti ama c¢irkinlik ilk konugmalar1 baslatmis oldu.

kkkkkk

LONG BOXT HATIRLIYOR MUSUNUZ? 10 in¢ uzunlugunda bir mukavva,
CD'leri yillarca koruyabiliyordu. Albiim sirketleri mukavvalarin kendilerine
daha blytik bir Pazar alan1 saglayacagim, perakendeciler de ¢alinma riskinin
azalacagini distintiiyorlardi. Ama bazi sanatcilar sikayet etti.

Tuketicilerin ambalajdan nefret edecekleri savinin yaninda, bu kadar c¢ok
mukavvanin dinya Uzerinde daha cok agacin kesilmesi anlamina geldigini
soyliyorlardi. Bu kampanyanin basarili olmasinin sebeplerinden birisi, hicbir
tarafa bir ayricalik tanimamasiyda.

*kkkk

BILGISAYARLAR teknolojinin bir iiriinii nasil carpici yapabileceginin acik bir
ornegiyken, peki ya el yapimi saatler? Bazi saat treticileri 50.000$'lik, ayin
durumunu gosteren, haftada sadece bir saniye geri kalan ve ontimizdeki elli
yilin takvimini tutabilen saatler yapma telasina girdiler.

Sasirtici olan ve saat piyasasini karistiransa bekleme listelerinin uzamasiyda.
Bugiin, tiretilen en karmasik saat i¢in tam 2 yillik bir liste var. Hayir bu bir kitle
iriinii degil ama karmasik oldugu icin satiyor.( eger alica akicilik ve bir dizi
ozellik istiyorsa gidip 25$'a bir Casio alabilir)

*kkkhk

KOMEDYEN BUDDY HACKETT, soyleyecek komik bir seyi yoksa kiifiir etmesi
gerektigini yillar 6énce 63rendi. Insanlar bundan hoslandi. Bugiin, bagariya
ulagmis filmler, kitaplar ve alblimler gériiyoruz ve basarilarinin altinda iyi tatta
olma sinirinin 6tesine gegis olmalar: yatiyor.

En iyi 6rnek John Waters'dir. Ilk filmleri ¢cok uzundu, ¢ogu insan bu filmlerin
1izlenemez oldugunu disiundii. Garip olan seyleri seven erken uyum saglayanlar
Ooyle dustinmiyordu. Arkadaslarina hemen Waters'in yarattigi sohretten
bahsettiler. Bugiin, aym isimdeki filminden esinlenilen Hairspray, Brodway'deki
en popiler oyundur.

*kkkkk

EVIMIN YAKININDAKI BIR RESTORAN, bir smokin giyip her hafta sonu
cesitli illizyon numaralar1 yapmasi i¢in geng¢ bir ¢ocugu ige aldi. Sonu¢ tahmin
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edildigi gibiydi. Cocuklar ¢ocuklara, ebeveynler ebeveynlere haber verdi ve res-
toran her hafta sonu ailelerle dolup tasti. Bunu yapmak zor degildi ama
carpiciydi.

kkkkkk

BEST BUY driniunt degistirdiginde yilda 250 milyon$ olan satiglarn 25
milyar$'a yikseldi. Best Buy satis tekniklerini 6yle degistirdi ki gézden kagmasi
imkansizda.

*kkkk

HER SEHIRDE ET LOKANTASI vardir. Ama bir et lokantas: 50$'a 1,5 kg.lik
biftek servis yapiyor ve eger hepsini yiyebilirseniz paramizi geri &diiyor.
Yayilmasi kolay bir uygulama. Insanlar lokantaya biftegin hepsini bitirmek icin
degil (bu imkansiz) verdigi mesaj carpici oldugu icin gelmektedir. Cok zorlu
parkurlari olan bir kayak merkezi ya da istediginiz kadar DVD kiralamaniza izin
veren bir video hizmeti de alanlar farklh olsa bile, benzer mesajlar verebilir.

*kkkhk

HAYATLARIMIZDA HIC OLMADIGI KADAR RiSK VAR. Bunun ig¢in ¢ogu
sirket kargo ic¢in tercihini Fedex'ten yana kullaniyor. Insanlarin, géonderimlerin
ne kadar hizli ulastigindan ¢ok sdylenen tarihte teslim edilmesine ve giivenli ge-
kilde paketlenmesine dikkat ettigini anladiginda, L.L. Bean yapisini1 kokld bir
bigimde degistirdi.

*kkkhk

DUNYANIN EN HIZLI motosikletlerini (14 saniyede saatte 250 mil hiza
cikabiliyorlar) alan her 10 insandan sadece birinin bile gostergedeki en yiiksek
hiz1 denedigine inaniyor musunuz? Tabi ki hayir. Ama 250.000%$ ettiklerine gore
o hiza ¢ikabilmeleri gerekir. Sizin lirinlniize koyabileceginiz boyle g6z alici bir
rakam var mi1?

*kkkhk

ALDIGINIZ URUN YA DA HIZMETTE bir ariza cikarsa ne yapiyorsunuz? Biri
onu tamir etmeye ne kadar zamanda geliyor? Kullandigim Powerbook programi
ariza yaptiginda, Apple'l aradim. 2 saat sonra, bir havayolu kargo sirketinin
kamyonu evimin 6niinde durdu, Mac'imi alip glizelce kutuya koydular ve 48 saat
sonra tamir edilmis olarak geri getirdiler. Vay be!

*kkkhk

EN COK SES CIKARAN ARABA TEYBI yarigsmas: diye bir seyin gercekten
oldugunu biliyor muydunuz? Teypler o kadar cok ses ¢ikariyorlar ki arabanin
icine bile giremiyorsunuz, ¢linki sagir olabilirsiniz. Yarismayi en son kazanan
teybin sesi, bir Boeing 747'nin sesinden 8 kat daha fazlaydi. Ve binlerce insan bu
kazanan markay: aldi. Amaclar1 tabi bu kadar c¢ok ses cikarmak degil ama
yapabileceklerini bilmek hoglarina gidiyor.

kkkkik
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SPEKTRUMUN DIGER TARAFINDA, bir kisim insan da eger gercekten ise
yarayacagina inanirsa, guriltiiyi azaltan urlininiz igin yiiksek bedeller
odemekten c¢ekinmiyor. Sessiz pencereler, binalar, komsular, diz Usti
bilgisayarlar, ya da otomobiller...

Gurultude yaptiklar: her bir desibel disilis, tiriniin o oranda iki kat daha fazla
pahali olmasina neden oluyor. Yolculuk yaparken, her an yaninda oturan kisiye
Bose kulaklhilarinin ne kadar ise yaradigini sevkle anlatan birini gorseniz, fikir
virisi is basinda demektir.

*kkkk

IKEA alelade bir ucuz mobilyaci1 degildir. Sattig1 seyleri, ucuza alacaginiz baska
yerler de vardir. Ama IKEA'min sundugu fiyatlari sunabilenlerin c¢ogu,
miusterilerine onun kadar akillica bir sekil ve 6zellik uyumu saglayamaz. Gegcen
yil IKEA satislarinin %25'ini Avrupa ve Amerika'daki ortalama trin fiyatindan
satti. Bu sarsic1 6zellik reklamin bir sonucu degildir. A¢ik¢a, IKEA'nin pazari alt
ust eden kalite ve fiyat uyumunun meyvesidir.

*kkkhk

PIYANGO BILETLERI kii¢iik bir yatirimi bir servete déniistiirmeyi vaat ederler.
Loto kendi rekorunu kirdiginda (100 milyon$ bir milyoner icin bile carpici bir
miktardir), bilet satislar1 inanilmaz derecede yiikseldi.

Ashinda mantikhh diistintldiginde kazanma ihtimaliniz, 20 milyon$'lik bir loto
cekilisine gore ¢ok daha distuktiir ve mantikli olan 20 milyon$'lik ¢ekilise katilip
kazanma ihtimaliniz iki katina ¢ikarmaktir. Peki 6yleyse satiglar neden artti?
Cunki ikramiye miktarinin carpiciligi herkesin ondan bahsetmesine sebep
olmustu.

kkkkkk

NEDEN BAZI INSANLAR FILTRESIZ SIGARA kullamr ve yiiksek alkol oranh
ickiler igerler? Sebep belki de tehlikeye ve kendine zarar vermeye duyulan ilgidir.
Urilinlin ekstrem 6zelligi bu kitleye hitap etmesini saglamaktadir.

kkkkik

BIR URUN YA DA HIZMET riskten kacinmayla ilgili bir seyse, bu riski azaltan
her ¢6ziim lizerinde insanlar birbirleriyle konusabilirler. Bir avukat olsaydim ¢ok
ozel bir konuya agirhk verir, o konuda diinyadaki en iyi avukat olmaya
calisirdim. Sirketiniz herhangi bir konuda mahkemelik olsa kimi tutardiniz?

Bu davalardan bagka higbir davaya bakmayan bir uzmana mi1 yoksa anlagmal
hukuk biironuza mi1? Bir kiginin bu tip bir sorunu oldugunda, c¢ok ozellikli
mesajlara dikkat kesilecek ve uzun arastirmalardan sonra tamamen sorununa
hitap eden ve davayr kaybetme ihtimali oldukg¢a diisik olan bir avukat
bulacaktir.

*kkkkk

KITEBOARDING NEDEN TUTTU? Demek istedigim, kayak, snowboard, riizgar
sorfi ya da su kayagi yapabilirsiniz. Ama kiteboarding bugiin en hizl biylyen
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spordur. Ayaklariniza bir sérf tahtasi baglayin, dev bir ugurtmaya tutunun ve
saatte 30 mil hizla su tstliinde yarisin. Ama sahil boyunca striiklenme
ihtimaliniz de var. Uzerinde konugmaya degecek kadar tehlikeli. Oyle tehlikeli
ki; yeni ve tehlikeli seyler arayan biitiin insanlar akin ettiler.

kkkkkk

DAHA ONCE SOTHBETHY'S veya bir Soho'ya gitmigseniz mutlaka fark
etmigsinizdir. Sothbethy's de ¢alisan biitiin insanlar, erkek ya da kadin hig¢ far
etmiyor. Istisnasiz "¢ok gizel"ler. Sadece huylar: degil, goriintimleri de 6yle. Niye
béyle oldugu merak uyandirici degil mi? Ivir zivir satan bir magaza tezgahtar
olarak, ¢ok "gtizel" bir erkegi ise alsa ne olur? Insanlar bundan bahseder.

*kkkhk

BIR HAVA ALANINDAN OBURUNE kosturup durdugum zamanlardan birinde,
sunu fark ettim ki hemen herkes ¢arpici olmaktan uzak, birbirinin ayni olan bir
giyim tarzina sahip. Neden dondurma standlarindakiler gibi pembe ve beyaz
kravatlar ve papyonlar takmiyoruz ki?

*kkkhk

SADECE FIZIKSEL GORUNTU DEGIL insanlarin duydugu sesler de énemlidir.
Movifone'a gittigimde, yonetmen asistaninin odasina James Earl Jones'un sesiyle
davet edilince irkilmistim. Ayni sirket, ilk zamanlarinda, sirketi arayan
insanlarin arkadaslarimi arayip "o sinir bozucu ses"i duymalari igin sirketi
aramalarini séylemesiyle basariy1 yakalamigti.

*kkkhk

DOKTORUMU SEVIYORUM. Sadece hasta olmadigim (ki bunda onun da ¢ok
pay1 var) icin degil, onu her ziyarete gittigimde benimle uzun uzun ilgilendigi
i¢cin. Ray'in bunu bir pazarlama teknigi olarak kullandigina inanmiyorum, O
gercekten benimle ilgileniyor. Ve bu c¢ok c¢arpici. Oma diizinelerce hasta
gondermeme yetecek kadar ¢arpici.

*kkkhk

EGER WAL-MART'IN dinyadaki en biiylk, en korkung, en karli perakendeci
oldugunu soyleseniz kimse size itiraz etmeyecektir. Amazon.com'la bag etmeye
calistigi zamanlar, ofislerine astiklari ilanda ne yazdigini biliyor musunuz?
"Amazondan baska bir amazon olamazsiniz"

Cok harika bir yaklasim. Bu biiyuk perakendeci bile amazon'un kuvvetli
yonlerini taklit etmenin yeterli olmayacaginin farkina vardi. Eger birisi bir seye
tamamen hakimse, onu taklit etmeye c¢alismak aptalca olur. Demokratlar
muhafazakarlardan baska bir muhafazakar olamayacaklar.

Reebok Nike'dan baska Nike olamaz, Jetblue American'dan baska bir American
olmaya c¢alismadi. Rekabetin olmadigi yere gitmelisiniz. Ne kadar uzaga
giderseniz o kadar iyidir.

*kkkhk
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POSTAL SERVICE bilerek sinir bozucu insanlari mi ige aliyor, yoksa Gyle
olmalar1 i¢in onlar1 egitimden mi gegiriyor? Ka¢ kez bir arkadasiniza Motor
Vehicle'da yasadiginiz kotii tecriibelerden bahsettiniz? Carpici olabilmek ig¢in 1yi
insanlari ise almak sizi batirmaz, merak etmeyin.

Miizik endiistrisinin 6lmek lizere oldugunu herkes biliyor. Bu ylizden higbir akilli
girisimcl sansinl denemek icin mizik sektoriini tercih edecektir. Bunu, Micah
Solomon'a, David

Galsser'a ve Derek Sivers'a soylemeyin. Micah Oasis CD kopyalama sirketini
isletiyor ve bagimsiz miizisyenlere albiim yapiyor. Carpici davranmiglarindan bir
ornek : Ulkedeki biitiin radyo istasyonlarina diizenli olarak numune CD yolluyor
ve CD'lerdeki sarkilar tabi ki miisterilerinin gsarkilari oluyor.

David Glasser ve ortaklari Sony ic¢in, bagimsiz miizisyenlerin de kullandig,
mitkemmel bir master CD kesfeden Airshow Mastering'i isletiyor. Miizisyenlere
hayallerinin farkina varmalarinda yardim ederek c¢ok iyi bir is yaptilar.

Peki bu albiimler artik hazir oldugunda nerede satiliyor? CDBaby.com'da tabi.
Web'deki en iy1 albiim saticisi. Derek, bagimsizlara ait binlerce albiimii bu
siteden satiyor, reklama ihtiyaci yok ¢iinkl her bagimsiz miizisyen siteye kendi
dinleyicisini getirmis oluyor.

CDBaby.com'u, oasiscd.com'u ve airshowmastering.com'u ziyaret edin, bu 3
sirketin nasil fark edilir olmay1 bagardigini anlarsiniz.

Olmek iizere olan bir pazar: hedefleyen is basarili olabilir mi? Tabi ki olamaz.
Ama bu ug sirket yavas isleyen bir pazarda kiigiik bir kesime hitap etmenin ige
yarayabilecegini kanitlamiglardir.

Connecticut Stamford'taki Brock's restoraninin méniisiinde bakin ne yaziyor :

UZGUNUZ SALATA TABAGINIZI PAYLASMAK YASAKTIR

Fiyatlarimizi makul bir seviyede tutabilmemiz i¢in salata tabaklarinin
p'aylasilmadigi karsilikli bir giiven ortaminin olmasi gerekmektedir. Bize hak
verip salata tabaginin tadini1 ckkarmak istiyorsaniz, bu size sadece 2,95 $'a mal
olacak; hem de yaninda bir sandvig, burger ya da ana yemek ile...

Anlayisiniz ve igbirliginiz i¢in size tesekkiir ediyoruz.

Bunu Frontiere isimli lokantadaki sarap politikasiyla karsilastirin. Restoran
sahibi her masaya agz1 acik bir sarap sisesi koyuyor, yemegin sonunda kag¢ kadeh
sarap i¢tiginizi garsona siz kendiniz soyliiyorsunuz. Guven ortami boyle olur.

Pozitif yaklagsmaktan daha degerli ne olabilir? Pazarlama faydasi bir yana,
hangisi sizi daha ¢ok kazanca gotirir?
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# Uclan kegfedin. En ucuz, en hizli, en yavas, en sicak, en soguk, en kolay, en
etkili, en gurualtuld, en nefret edilen, en taklitci, en disa acik, en zor, en eski, en
yeni, en ...Ug olabileceginiz bir gey varsa, bunu denemelisiniz.
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TUZ SIRADAN DEGILDIR
(ISINIZE MOR INEK'I GETIRMENIN 8 YOLU DAHA)

50 yildir, Morton tuzu siradan bir sey yapti. Morton'un yo6netim
kademesindekiler mutlu bir sekilde, bu iste bir Mor Inek yaratma ihtimalinin
olmadigini séyleyeceklerdir.

Isin iyi tarafi, Fransa'da deniz suyundan el yapimi tuz edenler Morton
yoneticilerinin bildigini bilmiyorlardi. Fransizlar elde ettikleri bu farkli tuzun
yarim kilosunu 20$'a satabiliyorlar ve yemeklere normal tuzdan cok daha fazla
lezzet kattiklar: icin satislar: milyon dolarlarla ifade ediliyor.

# Uriiniiniiz tuzdan da m1 siradan? Sanmam. O zaman kitlenizin en degerli
kismina hitap edecek  gekilde tiriinliniizii degistirmenin 10 yolunu bir listeye
yazin.

# Kigcilik diigtiniin. TV endistrisi ¢aginda biylik disiinmek gerekiyordu. Eger
disiindigiiniiz sey herkese hitap etmiyorsa, hicbir degeri olmuyordu. Artik
Oyle degil. Olabilecek en kiiclik pazar: disgiiniin ve ¢arpiciligiyla bu pazara hakim
olabilecek bir iiriin belirleyin. Cikis noktaniz bu olsun.

# Dis kaynaklari kullamin. Eger fabrikamiz iriiniiniizii harekete gecirmekte
zorlaniyorsa, bagka bir yere gidin. Uriiniiniiziin iizerine atlamaya hevesli bir ¢ok
ig firsat¢isi vardir. Uriin tutarsa, fabrika tiriinii geri almaktan mutlu olacaktir.

# Bir izin alma degeri insa edin ve onu kullanin. Size en bagl miisterilerinizle
aranmizda bir kontak kurdugunuz an, yeni seyler geligstirmeniz ve satmaniz
kolaylagsacaktir. Reklamlar, toptancilar, perakendeciler olmadan da c¢apic
uriinler yaratabilirsiniz.

# Taklit edin. Kendi sektoriiniiz diginda bir sektori tabi. Sizinkinden bile daha
sikic1 bir pazar bulun, pazarda kimin carpici oldugunu kegfedin(bunu anlamaniz
zor olmayacaktir) ve o ne yapiyorsa siz de onu yapin.

# Bir kez daha deneyin. Ya da iki kez. Uc¢larda olarak kabul edilen bir rakibi
belirleyin ve onun diginda bir sey yapin. O ne ile taniniyorsa siz daha fazlasini,
lyisini ve gilivenlisini yapin. Yaptiginiz sey onun bulundugu ucun tam tersi
istikamette olmalidir.

# Sektoriiniizde "heniiz yapilmamig" olani bulun ve onu yapin. JetBlue, yolculari
arasinda neredeyse bir giyim disiplini yaratti. Hala ucaktaki en giizel giyinen
yolcuya bedava ucgak bileti verme diislincesinde devam ediyor. Stew Leonard's,
cilekleri kiiclik yesil plastik kaptan cikarip, misterilerin alacaklari cilekleri
kendilerinin segmesine izin verince satiglari ikiye katlanda.

# Neden olmasin sorusunu sorun kendinize. Yapmadiginiz hemen her gey icin
bir yapmama sebebi yoktur. Yapmadiginiz hemen her sey, korkunun,
¢cekingenligin veya o tarihi "Neden Olmasin" sorusunu sormayisinizdan
kaynaklanir.
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ORWELL OLSA NE DERDI?

Saklamaniz i¢in birkag slogan :

SIRADAN OLMAYIN
GUVENLI OLAN RISKLIDIR
SIMDININ KURALLARINI BELIRLEYIN

COK IYI KOTUDUR




109

YAZAR HAKKINDA

Seth Godin, profesyonel bir konusmaci, yazar ve degisim ajamidir. Diinya capinda
cok satanlara girmis, 4 kitabin yazaridir. Bu kitaplarin hepsini
www.sethgodin.com'dan bulabilirsiniz. Diger kitaplarinin adlari; Permission
Marketing-Izinli Pazarlama, Unleashing the Ideavirus, The Big Red Fez ve
Survival is not Enugh.

Seth periyodik olarak diizenledigi Mor Inek workshoplar: icin insanlari New
York'un digindaki cati1 katinda agirlamaktadir. Bu workshoplardan birine
katilmak istiyorsamiz (ya da egitimi kendi ofisinizde almay1 tercih ediyorsaniz)
ayrintilari sethgodin.com'da bulabilirsiniz.

Kendisine sethgodin@yahoo.com adresinden e-posta yoluyla rahatlikla
ulagabilirsiniz. E-posta yoluyla danigsmanhik yapmamakta ama biitiin postalarim
okumaktadir.




