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Markan umrumda degil. Beni, ben,
arkadaslarim, yakinlarim ve sadece bazen
digerleri ilgilendiriyor. Ve ‘digerleri’nin benden
sadece faydalanmak isteyen, parami almak
iIsteyen insan veya sirketler olabilecegini
saniyorsan, yanliyorsun. Ustelik cok fena
sekilde.
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Geleneksel (en yaygin) pazarlama su sekilde ilerliyordu. Uriinii gelistiriyorduk, markay1 hazirlayip
tamitiyorduk, markay1 kanallardan sunuyorduk, satis yapiyorduk, daha fazla tanittm yapiyorduk, daha

fazla satiyorduk...

Yeterince tekrar edilirse, herkes bir seyler hatirlar. Markadan bahsediyorsak en azindan markamizin adin.
Fakat istedigimiz aslinda tam olarak da bu degil. Diyelim ki sinirsiz paramiz var, her yere reklam verdik.
Herkesin markamiz1 ve mesajimizi gormesini sagladik. Insanlarin mesajimizi almasini saglayabilir

miyiz? Lider marka oldugumuzu her yerde bagirdigimiz icin bize inanirlar mi?

Yoksa, hi¢bir kelimesini hatirlamadigimiz, hatirlasak bile umursamadigimiz ilkokul siirleri gibi zoraki

ezberletmelerin bir degeri yok mu?

Ben ancak hazir oldugumda fikrimi degistiririm. Ben
ancak istedigimde hazir olurum. Ben ancak dinlersem
Isteyebilirim. Ben ancak yakin cevremi dinlerim.
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Her giin binlerce mesaj, yiizlerce e-posta, "Pazarlar sohbetlerdir" diyor 1999'da yazilmis
stirekli bizi ikna etmeye ¢alisan insanlar, Cluetrain Manifesto kitabinda. Siiphesiz oyle.
saticilar, reklamlar... Bu fikrin bir kismini alip, adim ister kulaktan
kulaga pazarlama, ister baska bir sey koyalim

Yan yana dizilmis 3 biifeye ihtiyacim var mi? fark etmez, sunu kabul edelim:

10 farkli sampuan markasina?

Boyle bir diinyada neyin dogru, neyin yanlis

oldugunu bulmak ic¢in ne kadar firsatim var?

Benim zamanim yoksa 1y1 oldugunu

diisiindiigiimiiz markamizi anlamak i¢in

miisteriler ne kadar zaman harcar?

Aldigimiz mesaj sayisi katlanarak artiyor,
yaptigimiz se¢im sayisi ayni hizla olmasa da

artryor, diisiinmek ve anlamak i¢in ayrilmis O halde pazarlamanin amaci, insanlarin bir
zamamimiz azaliyor. Neyse ki, pazarlamada sonuca varmalarini saglamak degil, marka
eskiden calisan yontemlerin, calismaya devam mesajimizi/degerlerimizi miisteri sohbetlerine
etmeyebilecegini anlayacak kadar akilliyiz. yeterince ve dogru olarak tasiyabilmektir.
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Peki, nasil basaracagiz? insanlarin sohbetlerine
girebilmek i¢in ilgilerini nasil ¢cekecegiz?
Stiphesiz bunun basit analitik bir yontemi yok.
Icerisinde insan iligkileri ve kontroliimiiz
disinda gerceklesen sohbetler varken zaten

nasil basit bir yontem olabilir ki?

Coziim olarak pazarlama camiasinda, herkes
her zaman yeniliklerden bahsediyor. Direkt
pazarlama, Gerilla Pazarlama, WOM (kulaktan
kulaga pazarlama), CEO Blogu, Oner kazan

kampanyalari...

Oysa, cogu miisterileri kisa siireli oyalamaktan
oteye gidemiyor. Cogu basta 1se yariyor ¢iinkii
yeni olan her zaman ilgi cekiyor, cekecek.
Mesela CEO i¢in blog yapmaktan
bahsediyorsak, kendimize sormaliyiz,
CEO’nun blogu olmasi mi, CEO’nun ne

sOyledigi midir insanlar i¢in onemli,

konusmaya deger olan? Evet CEO’nun blogu
olmasi bir siire 1lgi ¢ekici olabilir, pazarlama
dergileri bu blogdan bahsedebilir ama peki
miisteriler?

Stiphesiz yeni trendleri, yenilikleri, son
giinlerin modalarini izleyecegiz ve hatta yeri
geldiginde uygulayacagiz. En azindan
miisterilerimizin kasith ilgisini kisith siireyle

olsa da yakalayabilmek i¢in.

Ote yandan asil yapmamiz gereken, yaptigimiz
her seyin miisteri sohbetlerine nasil
tasinacagini1 bulmak. Ne yapilacagini soylemek
cok kolay degil ama neye bakilmasi, kimin
dinlenmesi gerektigi cok acik.

Anlayana...






Yazdiklarimi, fikirlerimi takip etmek isterseniz:

J Twitter’dan: @cturanli

L3 Facebook’tan: facebook.com/farketing

www.farketing.com

Kapak fotografi: http://flic.kr/p/67PF{E
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