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Kitabimin Hikayesi

Bu [tiraflar’s yazmadan ondért y1l 6nce New York’a gitmis
ve bir reklam ajansi kurmustum. Amerikalilar benim deli
oldugumu diigiinmiiglerdi. Bir Iskogyali reklamciliktan ne
anlard ki?

Ajansim korkung bir hizla bagariya ulagti.

Bu kitab1 1962’de yaz tatilim sirasinda yazdim ve telif
hakkini yirmibirinci yag giinii nedeniyle ogluma verdim.
4000 satacagim tahmin ediyordum. Tahminimin tersine
Amerika’da en ¢ok satan kitap oldu ve daha sonra ondort
dile ¢evrildi. Su ana kadar da yaklagik bir milyon satti.

Bu kitabi neden yazdim? Birincisi, reklam ajansima ye-
ni miigteriler ¢ekmek igin. Ikincisi, bu pazarda bizim de
payimiz oldugunu kamuya duyurmak igin. Ugiinciisii, kendi-
mi ig diinyasina daha iyi tanitmak i¢in. Kitabim bu ii¢ ama-
cina da ulast.

Bugiin yazsaydim kitabim daha kapali, daha miitevazi
ve daha az 6gretici olurdu. Siz de goreceksiniz, kitabim gunu
yap, butiu yapma gibi kurallar ile tikabasa dolu. Reklameci-
lar, ozellikle gen¢ reklamecilar kurallara kargt genellikle
olumsuz tepki gosterirler. Bugiin, "asla siyah iistiine beyaz
yazmaymn" yerine "aragtirmalar, metin siyah iistiine beyaz
yazildiginda kimsenin bunu okumaya yanagmadigim goster-
mektedir” geklinde yazmay tercih ederdim. Hoggoriiye da-
yali toplumumuzda daha saygih bir ifade olurdu bu.

Ogilvy & Mather’deki meslektaglarim kurallarimi biiyitk
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olglide uygulamiglar ve birgok miisterinin birgok iiriiniinii
sattirmayi bagarmiglardir. Sonugta ajansimiz, kitabi yazdigim
zamandan bu yana altmis misli biiyytimiigtiir. (Enflasyonu
hesaba katarsaniz onbeg misli.) Bir biiro ve ondokuz miigte-
ri yerine su anda 3000 miisterimiz ve onikisi Ingiltere’de
olmak iizere 267 biiromuz var.

Tanimadifiminsanlardan,kitabimdakionerilere uyarak
satiglarinda biiyiik artiglar sagladiklarini soyleyen tesekkiir
mektuplar aliyorum. Pazarlama diinyasindaki bagarilarini
ise basladiklarinda ftiraflarimi okumalarina borglu oldukla-
rini soyleyen kimselere de sik sik rastlamaktayim.

Bu arada, Ingiliz okurlarimdan kitabimin biyiik bir bo-
limii Amerikan reklamcilig ile ilgili oldugu igin 6ziir dile-
mek istiyorum. Bu kitabi yazdigimda reklamecilikla ilgilenen-
ler Madison Avenue’yu Miisliimanlarin Mekke’yi gordiigii
gibi goriiyorlardi. Ancak bugiin bir¢ok reklam ajansinin
Londra’ya yoneldigini gorityorum. Bunlar artik Ingiliz metin
yazarlan ile ¢alisiyorlar ve televizyon reklamlarinin yapimi-
n1 Ingiltere’de gergeklestiriyorlar. Ayrica, reklam diinyasinda
caliganlardan sozederken hep erkekleri kastettigim igin de
oziir diliyorum. Liitfen unutmayin ki, bu kitab1 yirmibeg yil
once kaleme aldigimda erkekler cogunluktayd:. Bugiin ise
¢ogunluk ¢ok siikiir kadinlarda.

Bu kitapta yeteneklerimi biraz fazla abarttigimi diigii-
necek olursaniz, bunun yalnizca bazi konularda gegerli oldu-
gunu bilmenizi isterim. Reklam konusu disinda tamamen
yeteneksizimdir. Bir bilangoyu bile okuyamam, bilgisayardan
anlamam, kayak yapmay ve golf oynamay: bilmem, yelkenci
degilimdir. Ancak is reklamciliga gelince, "Advertising Age"
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(Reklam Cag1) dergisi benim "reklamciigin yaraticr krah”
oldugumu soyliiyor. "Fortune" dergisi hakkimda yayinladig
bir makalede "DAVID OGILVY BiR DAHI Mi?" diye baghk
attiginda, avukatima soru isareti i¢in dava agmasini soyle-
mistim.

Cok gegmedi sonmiig bir volkan haline geldim ve yone-
tici olmay1 denedim. Fakat Madison Avenue’daki dalavere-
lerden biktim ve bahg¢emle ugragtigim ve ortaklarimi ig ko-
nusunda talimat bombardimanina tuttugum Orta Fransa’ya
yerlestim.

Cogunlugu arastirmaya dayali olan kurallarim gegen
zaman i¢inde hala gegerliligini koruyor. Avni kurallar 1962’
de oldugu gibi bugiin de gegerli. Fakat Itiraflar’da diizeltil-
mesi gereken ii¢ konu var:

152, sayfada "reklaminizda kupon olacaksa ve maksi-
mum sonug elde etmek istiyorsaniz, kuponu iist kisma yer-
lestirin” diye yazmigtim. Bugiin bu gegerli degil. Kuponu sag
alt tarafa koyun.

156. sayfada "reklam1 begenanlarla onlar iiriinii satti-
ran reklam arasinda higbir iligki olmadigin1" sdylemistim.
Oysa, Ogilvy Center for Research and Development’in (O-
gilvy Aragtirma ve Gelistirme Merkezi) yaptig bir aragtirma
reklami begenilen bir iriiniin reklami begenilmeyen bir
iiriinden daha fazla sattigini ortaya gikarmigtir.

157. sayfada okurlarima televizyon reklamlarinda daki-
kada 90 kelimeyi gegmemelerini 6nermistim. Fakat bugiin
artik dakikada 200 kelime ile iiriinii daha fazla sattirabilece-
giniz ortaya ¢tkmigtir. Pazarlardaki saticilar ve igportacilar
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bu gergegi bildikleri igin hizh konugurlar.

8. Boliimde televizyon reklamlan ile ilgili yazdiklarim
artik gecerli degil. 1962’de televizyonda neyin tutup neyin
tutmayacag hakkinda ok az gey biliniyordu. 1982’de yazdi-
g1m, 1983’de Pan Books’dan ¢ikan Ogilvy on Advertising
adh kitabimda bu konuda daha sonra yapilan aragtirmalan
bulabilirsiniz.

Itiraflar grup kiiltiirii, 6zellikle reklam ajanslarindaki
grup kiltiirit hakkinda higbir sey sdylemez. 1962’de grup
killtiirit kavramini ne ben duymustum ne de bagka biri.
Amerikal iki ig idaresi 6grencisi, Terence Deal ve Allen
Kennedy sayesinde su anda "Amerika’y1 Amerika yapan gir-
ketleri kuranlarin kendi organizasyonlar: igersinde saglam
bir grup kiiltiirii yaratmak igin bityiik ¢abalar harcadiklarim"
biliyoruz. "Bireysel kimliklerini degerler ve kahramanlar ya-
ratarak ve belli adetler ve aligkanliklar ortaya atarak belli bir
kiiltiirel birlik i¢in gekillendiren girketler daha basaril olan
sirketlerdir.”

Simdi, grup kiiltiirii kavrami yalniz Amerika’da degil, In-
giltere’de de ¢ok 6nem verilen bir konu haline gelmisgtir.
"The Economist'ten Frances Cairncross "bagarinin ortak
ozelligi bir bi¢cimde bilingli yaratilmasidir* diye yaziyor.

Gegenlerde en bityiik reklam ajanslarindan birinin pat-
ronu bana "diinyada gergek bir grup kiiltiiriine sahip tek
ajansin Ogilvy & Mather oldugunu" soyledi. Bizi rakipleri-
mizden farkl kilan en bityiik 6zelligimiz belki de budur. Igte
ajansimizdaki kiiltiir hakkindaki diigiincelerim:
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Calisanlarimizin bazilar tiim ¢aligma saatlerini ajansi-
mizda gegirirler. Biz de vargiiciimiizle buray1 ¢cahsmak
icin giizel bir yer yapmaya c¢ahsiriz. Bunu en bag ilke-
miz sayariz. .

Biz ¢alisanlarimiza insanca davranimrz. Iglerinde,
hastaliklarinda, hatta alkolizm gibi birgok sorunlarinda
onlarayardim ederiz.

Yetigtirilmeleri i¢in oldukc¢a yiiklii para ve zaman
harcayarak yeteneklerini en iyi sekilde degerlendirme-
lerini saglariz. Adeta bir 6grenci yurdu gibiyizdir.

Yonetim sistemimiz yalnizca demokrasiye dayanir.
Hiyerarsik biirokrasiyi sevmeytz.

Idarecilerimize olaganiistii 6zgiitliik ve bagimsizlik
tanmz. '

Kibar insanlar severiz. New York biiromuzun her
yil verdigi bir "uygar davraniglarla kaynasmig profesyo-
nellik" 6diili vardir, _

Tartismalarda, miigterilerle ve her seyden 6nce tii-
ketici ile olan iligkilerinde diiriist kalan insanlar: seve-
riz.

Cok caligan, nesnel ve her seyi ile tam olan insan-
lan severiz. Biiro politikacilarini, kendini begenmis
ukalalar ve zéylﬂarl ezen sadistleri diglariz. Kabahga
tahammiil etmeyiz.

Basamaklarin zirveye giden yolu herkese agiktir.
Dinsel, cinsel ve irksal her tiirlii nyargidan uzagizdr.

Adam kayirma ve her tiirlii ayricaligs reddederiz.
Yiiksek diizeylere getirdigimiz kisilerin her seyden 6nce
karakterine diger nitelikleri kadar 6nem veririz.
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Miigterilerimize yaptigimiz onerileri gikarlarimiza
bakmaksizin, kendi girketimize yapacagimiz 6nerilermis
gibi diigiiniiriiz.

Miigterilerimizin bizden istedigi, basarilh reklam
kampanyalar1 yapmamizdir. Yaratici iglev, oncelikleri-
mizin baginda yer alir.

Isimizden duydugumuz gurur ile nevrotik inatgil-
gimiz arasinda dar bir ¢izgi vardir. Miigterilerimizi her
reklamimizi onaylamalari igin sikbogaz etmeyiz. Ne de
olsa harcanacak olan onlarin parasidir.

Miigterilerimizin birgogu ile birgok iilkede is yapa-
riz. Biitiin biirolarimizdan aym diizeyde bir davranig
beklemek onlar i¢in ¢ok onemlidir. Killtiiriimiiziin bii-
tiin diinyada ayni olmasini istememizin nedeni budur.

Is yaptigimuz iilkenin ahlak yapisina ters dilgmeye-
cek reklamlar yapmaya dikkat ederiz.

Sir saklamaya onem veririz. Miigteriler, sirlarini
yayan ajanslari takdir etmezler. Miigterinin bagarisin-
dan kendine de pay ¢ikaran ajanslar takdir etmedikleri
gibi. Miigteri ile tiiketicinin arasina girmek iyi bir gey
degildir.

Performansimiz1 yeterli gorememek gibi bir alig-
kanlhigimiz vardir. Bu, yaptigimiz her igin giizel oldugu-
nu diigiinmemizi 6nler.

Biirplarimiz birbirinden uzakta olsa da kigisel
dostluklar ag girketimizi birarada tutar. Hepimiz ayni
ailenin iiyesiyizdir.

Rapor ve yazigmalarin giizel, okunakli ve kisa ya-
zllmasini isteriz. "Tutumsal’, "paradigma’, "yeniden
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kavramsallagtirma’, "alt optimal’, "ortak yasamsal bag’",
"boyutlastirma” gibi s6zde-akademik jargona karsiyiz-
dir. (Lord Rutherford, Cavendish Laboratuvarindaki
¢alisanlarina bildikleri fizigi bir bar kizina agiklayamai-
yorlarsa bunun kétii bir fizik oldugunu anlatird.)

Bitmek titkenmek bilmeyen tekrarlarimin sonunda
kendi obiter dicta™’larimin bazilarini kiiltiiriimiize yerlestir-
meyi bagardim. Iste bunlardan bazilar::

"Ya sattiririz ya da bagka ig yapariz."

"Insanlar bir iiriinii satin almas! igin sikbogaz ede-
mezsiniz. Yalnizca ilgisini ¢ekebilirsiniz."

"Bilgi disiplinini cehalet anargisine tercih ederiz.
Bilgiyi, domuzun yer mantarinin pesinden gittigi gibi
izleriz. Kor bir domuzun da bazen yer mantar1 buldugu
olabilir, ama yer mantarinin mege agaci ormanlarinda
bulundugunu bilmesi igini kolaylagtiracaktir."

"Yalnizca beyni olan bir beyefendiyi ise alirz."

"Tiiketici moron degildir. Sizin karimizdir. Onun
zekasina hakaret etmeyin."

"Kampanyaniz biiyik bir fikir icermiyorsa gece
seyreden bir gemi gibi gecip gidecektir. (En fazla yiiz
kampanyadan biri bdyle bir biiyiik fikir tasir. Genelde
bityiik fikirler iireten en biiyiik buluggulardan biri sayil-
sam da uzun meslek hayatim boyunca yirmiden fazla
bityiik fikirli kampanyam olmamigtir.)"

- "Birinci sinif bir ig, hem de birinci sinif bir bi¢imde."

* [}ir hakim tarafindan ileri siiriilen kesin olmayan yargi.(CN)
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"Hig¢bir zaman ailenizin gormesini istemeyeceginiz
bir reklam yapmayin."

"Kentinizdeki biitiin parklar dolagin. Hicbirinde
yonetim kurullarinin heykellerine rastlamayacaksiniz.”

Bu kitap, okuyucuyu iiriinii iireticisinden posta ile sipa-
rig etmeye davet eden "dogrudan cevap" reklamlarindan bah-
setmiyor. Bu tiir reklamlar1 yazanlarin kag tane iiriinii sat-
tiklann bilmelerine kargin "siradan” reklamlarin ve televiz-
yon reklamlarinin yazarlari boyle bir bilgiden genelde yok-
sundurlar. Pazar denen karigimda fiyat kirma ve stoklarin
azalmasi gibi geregind en ¢ok etken vardir.

llging olan, "dogrudan" reklamlarda ¢ok ise yarayan,
irin hakkinda gergek bilgiler vermek gibi tekniklerin sira-
dan reklamlarda ¢ok seyrek kullanilmasidir.

Biitiin reklamalar dogrudan cevap reklamlarim yazan
kardeglerinin taktiklerini izleseler ¢ok daha fazla satarlardi.
Kadin ya da erkek her metin yazar1 kariyerine dogrudan
cevap reklamlarinda iki yil gegirdikten sonra baglamalidir.
Herhangi bir reklama ilk goz atigta metin yazarinin boyle bir
deneyimi olup olmadiginm anlayabilirim.

DORT SORUN

Reklamacilik diinyasi, bugiin buhran haline gelmis dort so- -
runla kargi kargiyadir.

Birinci sorun, reklamcilarin her zaman bag miigterisi
olan paketlenmis egya iireticilerinin, bugiin, fiyat kirmaya
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reklamdan iki kat fazla para harcamalaridir. Bu iireticiler
reklam yaptirarak markalarini saglamlagtirmak yerine artik -
fiyat diigiirerek hacimlerini genigletmeyi tercih ediyorlar.
Her aptal, fiyat diigiirmeyi akil edebilir, ancak markayarat-
mak beyin ve kararlilik ister.

Bir zamanlar ¢ok tutulan bir kahve markasi vardi. Son-
ralan ureticileri fiyat kirmaya bagladilar ve bunu ahgkanhk
haline getirdiler. Nerede gimdi bu kahve? Unutuldu gitti.

1955’de Sikago’da yaptigim bir konugmay dinleyin:

"Ureticileri fiyat kirmaya devam ettikleri takdirde son-
larnin ne olacagl konusunda uyarmanin zamani gel-
migtir. Bu gidigle markalarim saglamlagtirmak igin ge-
reken reklam harcamalarina paralarn kalmayacaktir.

Bu yontemle, markamz herkesin yagantisinin bir
pargas! haline getirecek tek yol olan kalici bir imaj
yaratamazsiniz."

London Business School’dan (Londra I Idaresi Okulu)
Andrew Ehrenberg pazarlama konusunda en iyi beyinlerden
biridir. Fiyat kirmanin insanlari bir markay1 denemeye sev-
kettigini, ancak daha sonra hicbir gey olmamig gibi eski
aligtiklar markaya dondiiklerini belirtiyor.

Neden bu kadar ¢ok marka yoneticisi fiyat kirma alhg-
kanh@ edinmigtir? Ciinkii bunlan ige alan diger iist diizey
yoneticilerini yalnizca kisa donemde yapacaklari kar ilgilen-
dirir, Neden? Ciinkii stok opsiyonlar onlarn girketin gelece-
ginden daha fazla ilgilendirir.

Fiyat kirma olay1 uyugturucu g1b1d11 Boyle uyusturucu
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miiptelasi bir yoneticiye diigiik fiyat uygulamasindan sonra
pazardaki paylarinin ne alemde oldugunu sorun, hemen ko-
nuyu degistirecektir. Kdrimin artip artmadigim sorun, yine
konuyu degistirecektir.

Kendilerinden 6ncekilerin yerlegtirdikleri bir markayi
devralan pazarlamacﬂ‘ar bu markalan kayitsizhga terkeder-
ler. Ama er veya ge¢, kimsenin duymadig bir markanin ige
yaramayacagini da anlarlar. Marka, devralinanin en énemli
tohumudur. Kayitsiz davranmakla bu tohumu yoketmis
olurlar. .

Bu fiyat kiricilarinin bir de gahstiklar ajansin hizmet
iicretlerini kirmaya galigmak gibi bir ahgkanhklar vardir.
Bu, teleskopun ters tarafindan bakmaya benzer. Ajansa ve-
recekleri % 15’1 birkag¢ kurusg kirpmak icin ugrasana kadar
zamanda ve uzamda harcadiklarn % 85 ile daha fazla satig
elde etmenin yollarim arasalar daha iyi olur. Higbir iiretici,
ajansina daha az iicret 6deyerek zengin olmamigtir. Az para-
nin kargihig da az olur.

Ikinci sorun, ozellikle Ingiltere, Fransa ve Amerika’da-
ki reklam ajanslarimin gu anda reklamcihg avant-garde bir
sanat bi¢imi olarak goren kigiler tarafindan istila edilmig
olmasidir. Bu kigiler hayatlarinda hicbir sey satmamig in-
sanlardir. Tek amaglar1 Cannes Festivalinde ddiiller kazan-
maktir. Talihsiz miigterilerini, kendi orijinalliklerini sergile-
mek amaciyla yilda milyonlarca pound harcamalar i¢in kan-
durlar. Reklamim yaptiklan iiriin onlan ilgilendirmez, tii-
keticileri de ayni gekilde ilgilendirmedigini sanirlar; bu yiiz-
den iiriiniin nitelikleri hakkinda neredeyse higbir gey soyle-
mezler. En iyimser diigiinceyle eglendiricidirler ki, bunda da
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pek basarh olduklan soylenemez. Bunlarin ¢ogu gorsel ka-
fali olduklan ig¢in higbir sey okumayan, iistelik titketicinin
benim yazdigim1 okumasini bile olanaksiz hale getiren art
direktorlerdir. Gegenlerde bir 6gle yemeginde kizgin bir
miigterinin bukendini begenmis gerizekalllarigin ¢itkirildim
Zippeler dedigine sahit oldum. Gérdiigiim egitimi goz oniine
alirsaniz, beg y1l kapi kap1 dolagip Aga Firinlarini satmamig
olsaydim herhalde ben de aynm hatalara diiserdim. Satic1 her
zaman satic1 kal.,

Ugtincii sorun ise yaratic1 degil paraci olan megoloman-
lann ortaya ¢ikmasidir. Bunlar miigterilerin endiseli bakis-
lan altinda diger ajanslar1 satin alarak bir imparatorluk
kurmak yolundadirlar. South Sea Bubbler hig duymamis-
lardir.

Dérdiincii sorun, reklam ajanslarinin aym hatalan tek-
rarlayip durarak miigterilerinin paralarinin bosa harcamala-
ridir. Gegenlerde bir Alman dergisinde siyah iistiine beyazla
yazilmig tam kirkdokuz tane reklam saydim. Oysa aragtir-
malara gore siyah iistiine beyaz yazinin okunmasi giigtiir.

On saatlik bir tren yolculugunda ii¢ derginin reklamla-
rim1 okudum. Bunlardan bir¢ogu yillar 6nce kegfedilen ve
Itiraflar’da belirtilen temel kurallara uymuyordu. Bunlan
yaratan metin yazarlan ve art direktorleri cahil amatorler-
den bagka bir sey degiller.

Deneyimleri aragtirmadaki bagarsizliklarimin nedeni
nedir? Acaba reklamcilik, aragtirma merakhs: kafalarn etki-
lemiyor mu? Yoksa herhangi bir bilimsel yontem, kavrayis-
larinin gok 6tesinde mi? Yoksa bilginin onlara disiplin yiikle-
yeceginden ya da bagarisizhiklarini ortaya gikaracagindan mi
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korkuyorlar?

SON ISTEGIM VE VASIYETNAMEM

Amerika’daki kariyerime Princeton’da Dr. Gallup ile birlikte
aragtirmalar yaparak bagladim. Daha sonra da metin yazan
oldum. Bildigim' kadariyla bu meslege aragtirmaci olarak
baglayan "yaratic1” tek yazar benim. Sonug olarak, yaratici
igleve bir aragtirmacinin nesnel goziiyle bakarim. Ogrendigim
en degerli bilgiler sunlar olmustur:

1. Bagaril bir reklam yaratmak yetenek igidir. Esinlen-
me kismen onemli ise de asil 6nemli olan igin nasil
yapilacagim bilmek ve ¢ok ¢alismaktir. Biraz yetenek-
liyseniz ve ig diinyasinin inceliklerini biliyorsamz baga-
rii olabilirsiniz.

2. Sattirmak yerine eglendirmeye kapilmak zararhdir.
3. Bir reklam, sattiricilifa agisindan bir digeriyle karsgi-
lagtirldiginda oran ondokuzda bir kadar farkl olabilir.
4. Reklaminiz1 yazmadan o6nce iiriinii incelemek her
zaman ige yarar.

5. Bagarimin anahtan tiiketiciye bir yarar vaadedebil-
mekte yatar (daha hog bir lezzet, daha beyaz ¢amagir-
lar, kilometre bagina daha az benzin, daha giizel bir
goriiniim gibi).

6. Reklamin iglevi genellikle tiiketiciyi iiriiniiniizii de-
nemesi igin degil, elinin altinda bulunan diger marka-
lardan daha sik kullanmasi i¢in ikna etmektir. (Tegek-
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kiirler Andrew Ehrenberg.)

7. Reklam konusunda bir iilkede gegerli olar seyler
diger iilkelerde de hemen hemen aynen gegerlidir.

8. Dergi editorleri okurlarla reklamecilardan daha iyi
iletigim kurarlar. Onlarin tekniklerini izleyin.

9. Kampanyalar genellikle fazla karmagiktir. idarecile-
rin farkli goriiglerini uzlagtiran uzun bir listeye benzer-
ler. Daha ¢ok sey kapsasin isterler ama sonugta higbir
sey elde etmezler. Reklamlari da bir yonetim kurulu
raporuna hénzer.

10. Kadinlarin satin alacag iiriinlerin reklamlarini er-
keklerin yazmasina izin vermeyin.

11. lyi kampanyalar sattirma giiglerini kaybetmeden
uzun yillar devam edebilir. Hathaway gomlekleri igin
yaptifim kampanya yirmidokuz yil siirdii. Unilever’s
Dove sabunlar1 kampanyam Amerika’da otuzbir yildir
devam etmektedir ve su anda en ¢ok satilan sabun,
Dove’dur.

Satic1 her zaman satic: kalir.

DAVID OGILVY
1987



Ozgecmisim

Cocuklugum Lewis Caroll’'un Guildford’daki evinde gecti.
Hayranlik duydugum babam, Gal dili konugan tam bir Is-
kogyaliydi. Klasik okula bagh bir bilim adami ve inatg1 bir
bilinmezciydi. Bir giin gizli gizli kiliseye gittigimi kegfetti.

"Sevgili oglum, bu safsataya nasil inaniyorsun? Hizmet-
karlar bunu yutabilir ama egitim gormiis kisiler asla. Bir
beyefendi gibi davranman i¢in Hristiyan olman gerekmez."

Annem giizel ve delidolu bir Irlandaliydi. Ona muhtag
olmadan yeteri kadar para kazanabilecegimi soyleyerek beni
mirasindan mahrum etti. Pek de haksiz sayllmazdi.

Dokuz yagimda, Eastbourne’da aristokratlarin gittigi
Dotheboys Hall yatili okuluna gonderildim. Okul miidiirii
benim i¢in sunlar1 yazmigti: "Siirekli hocalariyla tartisip on-
lan kitaplarin degil, kendisinin hakli olduguna inandirmaya
yonelik, son derece degisik bir kafa yapisina sahip; ama belki
de bu, onun ne kadar degisik bir kafa yapisina sahip oldugu-
nun bir bagka kanit1." Kardegi Hollanda Krali olduguna go-
re, Napolyon’un da Hollandali olabilecegini sdyledigimde
miidiiriin karisi yemek vermeden beni dogru yataga yolla-
migtl. The Comedy of Errors’daki (Yanlighklar Komedyasi)
Abbes roli i¢in beni hazirladi§y zaman agls konugmamin
provasini onun hi¢ hosuna gitmeyecek bir vurgulama ile
yaptigim i¢in kulagimdan tuttugu gibi yere firlatmigti.

Onii¢ yasimda, her zaman Isko¢ olmanin gururuyla ya-
samig biiyitk amcam Yargig Inglis’in kurmusg oldugu, Isparta
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egitimi ile meghur bir Iskog okulu olan Fettes’e gittim. Bu
muhtesem okuldaki arkadaglarim arasinda Ian Macleod, Ni-
all Macpherson, Knox Cunningham ve gelecegin diger pek
cok milletvekili vardi. Hocalarimdan, beni kontrbas ¢almam
igin heveslendiren Henry Havergal ile tarih hocam oldugu
dénemde 1066 and All That’i yazan Walter Sellar’1 hatirliyo--
rum.

Oxford’da tam bir yiizkarasiydim. Tarih¢i Keith Feiling
Christ Church’den burs almami saglamigt1 ve Patrick Gor-
don-Walker, Roy Harrod, A. S. Russel ve diger hocalarin
yakin gozetimi altindaydim. Ama derslerime ¢alisamayacak
kadar megguldiim ve sonunda okuldan atildim.

Bu, biiyiikk buhranin egiginde, 1931°de oldu. Sonraki
onyedi y1l icinde arkadaglarim doktor, avukat, devlet memu-
ru ve politikaci olduklarinda ben diinyada amagsizca dolagip
duruyordum. Paris’te agcilik, pazarlamacilik yaptim, Edin-
burgh’un yoksul mahallelerinde sosyal gorevli olarak calig-
tim. Sinema endiistrisinde aragtirmalar yapan Dr. Gallup’a
ve British Security Co-ordination’da (Ingiliz Giivenlik Koor-
dinasyonu) Sir William Stephenson’a asistan oldum;
Pennsylvania’da giftcilik yaptim.

Cocukken Loyd George’u kahraman olarak goriiyordum
ve biiyiidiigiimde bagbakan olmayr umuyordum. Bunun ye- .
rine Madison Avenue’de reklameci oldum. Su andaki miigte-
rilerimin ondokuzunun geliri, hiikiimetinkinden daha fazla.

Max Beerbohm bir keresinde 8. N. Behrman’a, "¢ok
zengin olsaydim, belli bagh gézetele_rde bir reklam kampan-
yasl baglatirdim" demig ve goyle devam etmigtir: "Kocaman
harflerle daha 6nce bir adamin karisina séylerken duydugum
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tek bir ciimleyi yazdinirdim: ‘Hayatim, bu diinyada hicbir sey
satin almaya degmez’."

Benim durumum ise tam tersi. Reklamlarda gordiigiim
her seyi almak isterim. Babam, "iiriin, reklamlarda kendi-
sinden iyi olarak bahsedilen geydir" derdi. Benim hayatim
iiriinler hakkinda iyi seyler soylemekle gecti. Umarim si: de
onlan satin almaktan, benim onlarin reklamin1 yapmaktan
duydugum kadar haz alirsiniz.

DAVID OGILVY
1963



' 1.
Bir Reklam Ajanst Nasil Yonetilir?

Bir reklam ajansini1 yonetmek, aragtirma laboratuvari, dergi,
mimarlk biirosu, mutfak gibi diger yaratici organizasyonlar
yonetmeye benzer.

Otuz y1l 6nce, Paris’te Otel Majestic’te ag¢lydim. Pavil-
lon’dan Henri Soulé bana orasinin gelmig ge¢mis en iyi mut-
faklardan biri oldugunu soyler.

Bizim takimda otuzyedi tane gef (ag¢1) vardi. Dervigler
gibi haftada altmigii¢ saat ¢ahgirdik.-O zaman sendikalar
yoktu. Sabahtan akgama kadar ter iginde bagira ¢agira ye-
mek pigirirdik. Herkesin tek bir amaci vardr: Simdiye kadar-
ki geflerin pisirdiginden daha giizelini pigirmek. Boyle gigls
bir kader birligi yapmigtik.

Asgibasimiz Mosyo Pitard’in bizi nasil boylesine canla
ba§la{ ¢aligtirabildigini anlarsam, aynisini kendi reklam ajan-
stm1 yonetmede de kullanabilecegime her zaman inanmigim-
dur.

Her seyden 6nce aramizda en usta agg¢l oydu ve biz de
bunu biliyorduk. Zamaninin ¢ogunu masasinda meniileri
hazirlayarak, hesaplariinceleyerek ve yiyecek igecek alimlar
ile ilgilenerek gegirmek zorundaydi. Ancak haftada bir giin
mutlaka cam bolmesinden gikar ve kendi elleriyle bir seyler
pisirirdi. Biz de toplanmip hayranhkla kendisini izlerdik. Boyle
miitkemmel bir usta ile ¢aligmak bize ilham verirdi.

(SefPitard1 6rnek alarak, bizimkilere kalemimin giicii-
nii heniiz yitirmédigimi hatirlatmak igin ara sira reklam
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yazdigim oluyor.)

Mosy6 Pitard’in ¢ok kata kurallarn vard: ve ondan ¢ok
cekinirdik. Orada, o camh kafesinde bir otorite sembolii
olarak otururdu. Ne zaman bir hata yapsam, keskin gozleri
yaptigimi farketti mi diye ona bakardim.

Asgilar da metin yazarlar gibi korkung bir baski altinda
¢alisirlar ve kavgaci olmak zorundadirlar. Daha gevsek bir
patronun kavgalarimizin vahgete doniigmesini engelleyebile-
ceginden kugkuluyum. Sos gefimiz Mosy6 Bourgignon bana,
bir ag¢1 kirkina gelmeden ya gildirir ya da 6liir derdi. Corba
sefimizin kafama kirkyedi ¢ig yumurtay firlatip dokuzunu
suratima isabet ettirdigi gece, Mosyo Bourgignon’un ne de-
mek istedigini anlamgtim. Onemli bir miigterinin kopegine
kemik vermek i¢in ikide bir ¢orba kazanina dalmam gefin
sabrim tagirmigt.

Pasta §efim.iz de ¢ok ilging bir adamdi. Her gece mut-
faktan gapkasimin altina gizledigi bir tavukla gikardi Bir
keresinde tatile ¢ikarken uzun kiillodunun pagalarina iki di-
zine seftali doldurtmustu bana. Fakat, Ingiltere kral ve krali-
¢esi onuruna Versailles’de verilen aksam yemeginde siislii
bir seker sepeti ve kiigiik pastalar hazirlama gorevi, Fransa’
nin onca pasta ustasinin arasindan bu serseri dahiye veril-
migti.

Mosyo Pitard bizi ¢ok ender olarak éverdi ama 6vdii-
giinde de havalara ugardik. Fransa cumhurbagkam Majes-
tic’teki bir ziyafete geldiginde mutfaktaki hava ¢ok elektrik-
lenirdi. Yine boyle 6nemli bir giinde, kurbaga bacaklarini
beyaz chaud-froid sosuna batirarak her budunu ince frenk
maydanozu yapraklariyla siislityordum. Aniden Mosyo Pi-
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tard’in yammmda durup beni izledigini farkettim. O kadar
korkmugtum ki dizlerimin bag ¢6ziilmiis, ellerim titremisti.
Mosyo Pitard, herkesi biraraya toplamak i¢in her zaman
yaptig1 bir hareketle cebindeki kalemi ¢ikartip havada soyle
bir salladi. Sonra da kurbaga bacaklarimi gostererek g¢ok
yavas ve ¢ok sakin bir gekilde "igte bu is boyle yapilir" dedi.
Artik 6lene dek onun kélesi olabilirdim.

(Ben de bugiin 6viilmenin degerini anlasinlar diye, ken-
di adamlarim Pitard gibi ender olarak 6verim.)

Mosyo Pitard bize her tiirlii firsati tamirdl. Bir aksam
Bagkan Paul Doumer, kendisi i¢in ii¢ likor kullanarak hazr-
ladigim Soufflé Rothschild’i yerken Mosyo Pitard beni yuka-
1 ¢ikarp onu izlememe izin vermisti. Ug hafta sonra 7
Mayis 1932’de Doumer 6ldii.*

Ajansimda ¢ahsanlar da boyle 6nemli durumlarda aym
heyecam paylagirlar. Telagh bir zamanda 6nemli bir ig i¢in
biitliin gece ¢alismak zorunda kaldiklarinda moralleri hafta-
larca ¢ok iyi olur.

Mosyo Pitard beceriksizligi hoggormezdi. Yetersiz ama-
torlerle gahgmanin profesyoneller i¢in moral bozucu oldugu-
nu bilirdi. Onun, ayn1 hatay1 yaptiklar igin bir ayda iig
pastaciy1 kovdugunu bilirim. Higbiri pastanin u¢ kisimlarim
aym yiikseklikte yapamiyordu. Bay Gladstone’un bdyle bir
zalimlige alkis tutacagina eminim. O, "bagbakan olmanin
temel kogulu iyi bir kasap olmaktir" derdi.

Mosyo Pitard bana hizmette miikemmelligi 6gretti. Bir
keresinde garsona plat de jour**’un tiitkendigini soyledigim-
de az kalsin beni kovuyordu. Bana, iyi bir mutfakta meniide

* Hazirladigim sufleden degil, deli bir Rusun kursunlariyla oldii.
** Bir restoranin giinliik meniisii.
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sunulan yemekler her zaman hazir bulunmahdir, dedi. Ben
de, sézkonusu yemegi pigsirmek o kadar uzun siirer ki, higbir
miigteri- beklemez, dedim. Bu bizim meshur coulibiac de
saumon’muydu yoksa mersin bahgnin omuriligi, irmik,
sombahg dilimleri, mantar, sogan ve pirincin hamuruna
sarihp elli dakika pigirilmesiyle yapilan kedgeree miydi? Ya
da daha egzotik yemeklerimizden biri, ¢ullugun i¢ organla-
rindan yapilan piireyi sampanya ile pisirerek kahverengi
chaud froid sosu ve jole ile kapladigimiz Karoly Eclairs miy-
di? Onca zamandan sonra hatirlamiyorum, ama Pitard’in
bana soyledikleri kelimesi kelimesine akhmda: "Bir dahaki
sefer plat de jour bitmek iizereyken bana haber ver. Menii-
siine aym yemegi koymus bir otel veya restoran bulana
kadar hepsini tek tek telefonla ararim. Sonra da seni bir
taksiye bindirip yemegi getirtirim. Bir daha asla bir garsona
herhangi bir seyin bitmis oldugunu sdyleme."

(Bugiin ne zaman Ogilvy, Benson & Mather’den biri
bir miigteriye reklamini soz verdigimiz giinde bitiremeyece-
gimizi soylese gozlerim karanr. fyi igletmelerde verilen soz-
ler her zaman ve ne pahasina olursa olsun tutulmalidir.)

Mosyo Pitard’in takimina katildiktan bir siire sonra,
daha 6nce hi¢ kargilasmadigim bir ahlak sorunu ile kargilas-
tim. Chef garde-manager bana bir insam zehirleyecek kadar
bayat ¢ig dana uykulugu verip sos gefine yollamigt1. Sos ile
gorintisii kurtarilip miigteriye sunulacakti. Chef garde-ma-
nager’e itiraz ettim ama o verdigi emre uymama istedi. Taze
uykulugun bittigini duysa Mosyo Pitard’in kiyameti kopara-
cagim biliyordu. Ne yapmahydim? Jurnalciligin onursuz bir
davranmsg olduguna inandinlarak yetigtirilmigtim. Ama bunu
yaptim. Bayat uykuluklar1 M6syo Pitard’a gotiiriip koklama-
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sin istedim. Bana tek kelime séylemeden dogru chef gar-
de-manager’e gitti ve onu kovdu. Zavalli aptal hemen orada
ve o anda gitmek zorunda kaldi,

George Orwell, Down and Out in Paris and London ad-
1 kitabinda tiim diinyaya Fransiz mutfaklarinin pis oldugu-
nu ilan etmigti. O Majestic’te hi¢ galigmamig! Mésyo Pitard
mutfak temizligi konusunda ¢ok sertti. Giinde iki kez erzak
masasinin tahta yiizeyini keskin bir bigakla kazimak zorun-
daydim. Yerler giinde iki kez silinir, talag serpilirdi. Haftada
bir kez de bir bocek aveisi, hamambocegi avina gikardi. Bize
her sabah temiz elbiseler verilirdi. :

(Bugiin ben de ¢alisanlarimin odalarinin diizenli olmasi
konusunda ¢ok sertim. Karigik bir oda pasakl bir hava yara-
tir ve 6nemli kagtlar kaybolabilir.)

Biz asgilar kotii para alirdik ama yiyecek icecek alimla-
rindan aldig1 komisyonlar sayesinde Mosyo Pitard bir satoda
yagayacak kadar zengin olmugtu. Zenginligini bizden gizle-
mek sOyle dursun, ise taksiyle gelir, altin saph bir baston
tagir ve ig disinda uluslararasi bir banker gibi giyinirdi. Bu
gosterisli ayricalik, amacimiza ulagmak i¢in onun izinde yii-
riimemizi saglayan bir diirtii olurdu.

Oliimsiiz usta Auguste Escoffier de aym sekilde yasar-
mis. Birinci Diinya Savasindan 6nce Londra Savoy’da Chef
des Cuisines iken Derby’ye dort atin ¢ektigi bir araba ile
gider, gri-renkte bir frak giyer ve fotr sapka takarmig. Majes- -
tic’teki meslektaglarim arasinda Escoffier’in yazdig Guide
Culinaire (Mutfak Rehberi) en kesin otorite, yemek tarifleri
konusunda son karari veren yiiksek mahkeme gibiydi. Olii-
miinden kisa bir siire 6nce, emekliyken bize 6gle yemegine
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gelmigti. Bu, Brahms’in filarmoni orkestrasi miizisyenleriy-
le yemek yemesi gibi bir geydi.

Ogle ve aksam yemegi servislerinde Mosy6 Pitard, biz
agcilarin garsonlara yemekleri verdigi tezgahin baginda du-
rur ve mutfaktan gikan her tabag dikkatle incelerdi. Bazen
bir yemegi daha iyi yapsin diye aggiya geri gonderdigi bile
olurdu. Bize sik sik tabaklara ¢ok fazla yemek koymamamizi
hatirlatird: —"pas trop!"- Majestic’in kir yapmasin isterdi.

(Bugiin, her kampanyay1 mﬁ§tériye gitmeden once in-
celer ve birgogunu iizerinde daha ¢ok c¢ahgilmas igin geri
gonderirim. Kar konusunda da Mésyo Pitard’la aym ihtirasi
paylagiyorum.)

Mosyo Pitard’in beni boylesine etkileyen liderlik 6zelligi
belki de onun bitmek titkenmek bilmeyen ¢alisma giiciinden
kaynaklamyordu. Kizgin ocagin 6niinde iki bitklitm altmigiig
saatimi gegirmek beni o kadar yorard: ki, izin giiniimii ¢i-
menlere uzanip gokyiiziinii seyrederek gegirirdim. Ama Pi-
tard haftada yetmigyedi saat ¢aligir ve yalnizca onbeg giinde
bir izine gikard.

(Bugiin benim ig takvimim de agag yukan boyle. Cal-
sanlarimdan daha fazla saat galigsmam, onlarin fazla mesai
yapmadaki isteksizliklerini biraz olsun azaltir diigiincesinde-
yim. Gegenlerde gjansimizdan ayrilan bir idarecimiz bang
yazdifr veda mektubunda gunlan soyliiyordu: "I hayatinda
bana her zaman 6rnek oldunuz. Cumartesi akgamiistiileri
ben evinizin yanindaki bahgemde dort saat boyunca oturup
ickimi yudumlarken sizi pencerenizin 6niindeki masanizda
kimildamadan g¢ahigirken gérmek beni mahcup ederdi. Bu
¢aligkanhgimzin herkesin dilinde oldugundan hi¢ giiphem
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yok."

Majestic’te bagka bir sey daha 6grendim: Bir miigteriyi
kendinize baglamay: becerirseniz higbir zaman iginizden ol-
mazsiniz. Yedi odali bir dairede kalan en 6nemli miigterileri-
mizden biri, bir Amerikali bayan, her 6giin firinda pigmis bir
elma yiyerek rejim yapiyordu. Bir giin, elmalar patlamis
sekilde gelmeye devam ettigi takdirde Ritz’e tasinacagini
sOyledi. Ben de bunun iizerine yeni bir teknik geligtirdim.
Cekirdeklerini iyice ayiklayarak siizge¢ten gegirdigim iki el-
manin etli kismini tek bir kabuga toplayip firinda figirdim,
Sonug olarak, miigterimizin gimdiye kadar gordiigii en giizel
elmay1 pisirmeyi bagsarmigtim. Bu elmay1 pigiren asgiya ayri-
calik taninmali gibi iltifatlar mutfaga kadar gelmisti.

Son Charles C. Burlingham’a korkung derecede benze-
yen yagli bir giimiig¢ii arkadagim vardi. En giizel anilarindan
birinin, VII. Edward’in Maxim’de konuklariyla ictigi iki sige
saraptan sonra o asaletiyle dort atin ¢ektigi arabasina binigi-
ni gormesi oldugunu sdylerdi. Giimiig¢ii komiinistti ama bu
kimsenin umurunda degildi. Oysa benim Iskog olmam ¢alig-
tigim yerde ¢ok daha ilgi ¢ekiciydi. Fransiz mutfaginda bir
Iskoga rastlamak, Madison Avenue’de bir Iskoga rastlamak
kadar ender goriilen bir durumdur. Atalarimin Iskog diiz-
liiklerindeki kahramanlik hikayelerini duymug olan agq ar-
kadaglarim bana Vahgi ismini takmiglardi.

Madison Avenue'ye geldigim zaman daha da vahsgi ol-
mugtum. Bir reklam ajansi yonetmek hi¢ de kolay bir ig
degildir. Ondort yi1ldan sonra, en yiiksek diizeyde bulunan
kiginin tek bir temel sorumlulugu oldugu sonucuna vardim:
Yaratict kadronun yararh igler yapabilecegi bir atmosfer ya-
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ratmak. Dr. William Menninger bu konudaki giigliikleri g6y-
le tanimlamigtir:

Reklamcailik endiistrisinde bagarih olmak igin dogal ola-
rak bir grup yaratici insani birarada toplamak zorunda-
siniz. Bu da muhtemelen, ¢ok parlak ve egzantrik uz-
lagmazcilarin gogunlugu olugturmasi demektir.

Cogu doktor gibi haftanin yedi giinii, gece giindiiz
demeden is bagindasiniz. Bu siirekli baski, her reklam
ajansi yoneticisinin iizerinde olan, fiziksel ve psikolojik
bir agirhktir —idarecilerin miigteri temsilcisinin ve de-
netmenin {izerindeki, onlarin da yaratic1 kadro iizerin-
deki baskisi. En ¢ok da miisterilerin, bu kigilerin ve sizin
iizerinizdeki baskis.

Reklam ajanslarinda ¢alisanlarin 6zel bir sorunu
da, herkesin birbirini dikkatle izlemesi, kimin Oniine
daha ¢abuk hali serildigini, kime daha ¢abuk yardimeci
verildigini tespit etinesi ve kimin ne kadar kazandigim
merak etmesidir. Aslinda, ne hali, ne yardime1 ne de
paradir 6nemli olan, "baba" kime arka ¢ikiyor, dertleri
yalnizca budur.

Yonetici kaginilmaz olarak bir baba figiriidiir. Iyi
bir baba olmak da ¢6cuklarina ya da ¢aliganlarina kars:
anlayigh, diisiinceli davranmay1 ve gefkat gosterecek
kadar insancil olmay: gerektirir.

[k zamanlar ajansimda herkesle yakindan ilgilenirdim.
Detisim kurmak ve sefkat gostermek kolaydi. Fakat eleman-
lar ¢ogalinca bu giderek giiglesmeye bagladi. Beni hi¢ gérme-
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mig ve tanimayan insanlara nasil babahk yapabilirdim ki? Su
anda ajansimda kadin ve erkek, toplam 497 ¢aliganim var.
Her birinin ortalama yiiz tane arkadasi oldugunu tespit ettim
ki, bu da toplam 49.700 insan demektir. Elemanlarima
ajansta neler yaptifimizi, neye inandifimiz1 ve amacimizin
ne oldugunu sdylesem, onlar da gidip arkadaslarina séyleye-
ceklerdir. Bu, Ogilvy, Benson & Mather hakkinda 49.700
kaynaktan bilgi edinebilmek demektir.

~ Buyiizden, tiim elemanlarimi yilda bir kez Museum of
Modern Art’da (Modern Sanatlar Miizesi) toplar, onlara igle-
rimiz ve kazancimiz gibi konularda samimi bir rapor suna-
rim. Sonra da, hangi davramglar takdir ettigimi goyle sirala-
rim;

1. Cok caligip tasin suyunu ¢ikaranlar takdir ederim.
Kaytaranlardan hoglanmam. Cok ¢aligmak, az ¢als-
maktan daha zevklidir. Cok ¢alismanin temelinde eko-
nomik bir etken yatar. Soyle ki, ne kadar ¢ok galigirsa-
niz, o kadar az insana ihtiyacimiz olur ve o kadar ¢ok
kar yapariz. Ne kadar ¢ok kar yaparsak da hepimize o
kadar ¢ok para kalr.

2. Birinci simif beyne sahip insanlar takdir ederim.
Reklam ajansim1 beyinsiz insanlarla yiiriitemezsiniz.
Fakat beyinler entellektiiel diiriistliikle birlesmedigi za-
man yetersiz kahr.

3. Evli giftler ve yakinlarin birarada ¢ahgamayacagi ko-
nusundaki kuralim higbirzaman ¢ignenemez, ¢iinkii bu
isleri kanigtirabilir. Ne zaman iki ¢aliganimiz evlense,
eslerden biri ayrilmak zorunda kalir. Genellikle kadin
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¢ocuguna bakmak igin ayrilmak zorunda kalr.

4. Isini seven insanlan takdir ederim. Yaptigimz isi
sevmiyorsaniz, size bagka bir ig bulmanizi 6neririm. Bir
Iskog atasoziinii hatirlayin: "Yagadigin siirece mutlu ol-
maya bak, ¢iinkii ¢ok uzun bir siire 6lii olacaksin."

5. Patronlarina yapigsan dalkavuklardan nefret ederim.
Bunlar genellikle kendilerinden agagida ¢alisan arka-
daslarim ezen kigilerdir.

6. Kendine giivenen profesyonelleri, igini en miikem-
mel gekilde yapan kisileri takdir ederim. Bu Kkisiler
meslektaglarinin ustaligina saygi duyar, bagkalarinin
fikirlerini kopya etmezler.

7. Alt kademelere, ilerde kendi yerlerine gegebilecek
kadar nitelikli kigileri alanlar: takdir ederim. Kendileri-
ne giivenleri olmadig i¢in kendilerinden diigiik nitelikli
kisileri segenlere ise zavall derim.

8. Alt kademelerini geligtiren kisileri takdir ederim
¢linkii kendi igimizden yiikselecekleri segebilmenin tek
yolu budur. Onemli yerleri dolduracak kisileri digardan
se¢gmeyi sevmem ve bunun gerekli olmayacagr giinii
dort gozle beklerim.

9. Insanlara insan gibi davrananlan ve kibar kigileri
takdir ederim. Kavgacilar1 sevmem. Huzuru saglamanin
eniyiyoluicten ve samimi davranmaktir. Blake’i hatir-
layin:

Dostuma gazabim vardy,
Ofkemi soyledim, 6fkem kalmadh.
Dilgmanima gazabim vardy,
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Soylemedim, 6fkem gogaldi.

10. Diizenli ¢ahsgan ve isini zamaninda teslim eden in-
sanlar: takdir ederim. Wellington Diikii, masasindaki
tiim igleri bitirmeden evine gitmezdi.

Elemanlarima onlardan neler bekledigimi soyledikten
sonra gsimdi de kendimden neler bekledigimi soyleyeyim:

1. Anlayigh ve soziinden donmeyen, korkmadan karar
verebilen, istikrarh bir ortam yaratabilen ve konugmak-
tan ¢ok dinleyen biri olmaya ¢ahgirim.

2. Ajansin genel durumunu korumaya ¢aligirim —canh-
Iiginy, heyecaniny, ileriye doniik atilimlarini.

3. Ajansi yeni igler alarak gelistirmeye ¢ahgirim.,

4. Migterilerimin giivenini kézanmaya ¢ahgirim,

5. Elemanlarimin yaghliklarinda yoksulluk ¢ekmemele-
rizi saglayacak kadar kar yapmaya ¢ahgirim.

6. Planlarimi uzak gelecege gore yaparim.

7. Ajans isinde bagarili elemanlar yetistirmek igin her
kademede en nitelikli kisiler bulundurmaya gayret ede-
rim.

8. Ajanstaki herkesten en verimli gekilde yararlanmaya
¢alisirim.

Bir ajansi yiiriitmek, dayanma ve yenilgilerden sonra
¢abuk toparlanma giicii ister. Sizin igin ¢alganlara sevgi
gosterin ve zaaflarim hoggoriin. Dost¢a g¢ekigsmelerini sagla-
yacak bir ortam yaratmak, hatasiz bir gozlem giiciine ve
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saglam bir ahlak anlayigina sahip olmak zorundasiniz. Ajan-
simzda ¢ahisanlarin esprit de corps’una darbeler vurmamak
icin her davranigimzi tartmak zorunda olmalisiniz.

Her seyden onemlisi, ajansin bagindaki kimse iyi bir
miigteri temsilcisi olmay bilmek zorundadir. Bu, séylendigi
kadarkolay degildir. Miigteriler, islerinin yonetimini daha az
yetkin kisilere teslim etmeyi sevmezler. Tipki hastanelerde
hastalarin doktor yerine tip 6grencileri tarafindan bakilmay:
sevmedikleri gibi.

Kanimca, bazi bityiik ajanslarda miigteri temsilciligi ol-
masi gerektigi gibi yapilmamaktadir. Bagtakiler miigterilerle
iligkiyi daha alt kademelere birakip kendilerini yalnizca ida-
recilige veriyorlar. Bu sekilde yeni miigteriler edinerek ajan-
siz1 biiyiitebilirsiniz ama bu, performansinizin diigmesine
yol agabilir. Benim, hantal bir biirokrasiye bagkanlk etmek
gibi bir hevesim yok. Bunun i¢in de yalnizca ondokuz miigte-
rimiz var. Mitkemmelligin pesinde olmak, biiyiikliigiin pe-
sinde olmaktan daha az kazanghdir, fakat bu daha tatmin
edici olabilir. :

Temsilcilik olay1 genellikle, ajans patronu ve elemanlar:
arasinda gorev alan bir elemanin devreye girmesiyle sonug-
lanir. Boyleolunca, gahsanlar kendilerini anneleri tarafindan
dadilarinin gefkatli kollarina birakilan gocuklar gibi hisse-
derler. Ancak, dadilarinin daha sabirly, daha kolay iletigim
kurulabilen ve daha uzman oldugunu anladiklar1 zaman, bu
ayrihg kabulleneceklerdir.

Bir ajansin basi olarak bagari ya da ba§arlslz11g1m her
seyden once biiyiilk kampanyalar yaratabilecek, goziinden
zeka kivileimlarn ¢ikan kigileri bulmadaki yetenegime bagh-
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dir. Yaraticihk, psikologlarin tizerinde resmen ¢aligma yap-
tiklar bir konu haline gelmigtir. Bu bilim adamlari,.yaratic:
bireylerin 6zelliklerini tammlayabilirlerse, biiyiik ve bagaril
kampanyalan yiiriitmeyi 6gretebilecegimiz geng insanlar
se¢mek i¢in kullanabilecegim psikometrik bir olgiit elde et-
mis olacagim. Kalifornia Universitesi Kisilikleri Degerlen-
dirme Enstitiisiinden Dr. Frank Barron, bu konuda umut
verici aragtirmalar yapmigtir. Vardig1 sonuglar, kendi yapti-
g1m gozlemlere uymaktadir:

Yaratia: kisiler 6zellikle gozlemcidirler ve dogru gozlem-
lere (kendilerine dogruyu soyleyerek) diger kigilerden
daha ¢ok deger verirler.

Bu kigiler genellikle gercegin bir kismin1 ama daha
canh bir gekilde dile getirirler; dile getirdikleri de genel-

- likle bilinmeyen yanlardir; vurgularin yerlerini degigti-
rerek ve bildirimleri gozle goriiliir bir gekilde orantisiz-
lagtirarak genelde bilinmeyeni ortaya gikarmaya gahigir-
lar. ) ‘ ‘

Onlar, hem herkesin gordiigii hem de goremedigi
seyleri goriirler.

Dogugtan daha biiyiik bir beyin kapasitesine sa-
hiptirler; bir¢ok fikri bir kerede akillarinda tutma ve
daha ¢ok fikri birbiri ile kargilagtirma yetileri vardir.
Boylece, daha zengin sentezler yapabilirler.

Yapi olarak daha etkindirler ve miistesna bir fizik-
sel ve ruhsal enerjiye sahiptirler.

Daha karmagik bir diinyaya sahip olup daha kar-
magtk yasantilar vardir.
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Bilingalt:1 yagsam ile -fantazi, derin diigiinme, hayal
diinyasi-bir¢ok insandan daha fazla iligki igindedirler.*

Dr. Barron ve meslektaglarinin klinik gézlemleri gegerli
psikometrik 6lgiitlere indirgemelerini beklerken bu yaratic
enetji depolarmmi bulmak i¢in modasi ge¢mis ve deneysel
yontemlerle yetinmek zorundayim. Ne zaman dikkate deger
bir basin veya televizyon reklami goérsem, kimin yazdigim
aragtirir, bulurum. Daha sonra, yazari telefonla arar ve yap-
t1g1 i icin kendisini kutlarim. Yapilan bir aragtirma, yaratici
kimselerin daha ¢ok Ogilvy, Benson & Mather’de ¢alismay:
tercih ettiklerini gostermigtir. Bu nedenle telefonla aramam
genellikle ige bagvuru ile sonuglanir,

Sonra da adaylarimdan gimdiye kadar yazmis olduklar:
en iyi alt1 tane reklam: gondermesini isterim. Boylece iyi bir
reklami segme yetenegine sahipler mi, yoksa usta bir denet-
menin kullandi bir arag olmanin dtesine gidemeyen insan-
lar m1 olduklarini anlayabilirim. Bazen kurbanlarimin evine
giderim. Egiktenigeriadunimiattiktansonrazenginbirkafaya
sahip olup olmadiklariny, zevklerini ve baskiya dayanabilecek
kadar mutlu olup olmadiklarini sgyleyebilirim.

Her y1lyiizlerce is miiracaati aliriz. Ben 6zellikle Middle
West’ten gelenlerle ilgilenirim. Madison Avenue’de moda
olmus bir reklam ajansindan yiiksek iicretle ¢alisgan burnu
havada birini almaktansa, Des Moines’den gelen hirsh bir
genci almay1 tercih ederim. Kati bir dogrucu ve can stkacak
kadar ruhsuz olan Madison Avenue’deki asilzadelere bakin-
ca, Roy Campbell’in "On some South Afrikan Novelists"
(Baz1 Giiney Afrika Romancilar: Ustiine) adli ¢alismas akh-

* The Psychology of Imagination, Frank Barron, Scientific American, Eyliil 1958.
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ma gelir:

Iginde bulunduklan sikintilar1 metanetle yazanlar
oversin. Ben de aym kamdayim elbette.

Gemle dizgini ¢ok iyi kullanirlar da su rezil at nerede-
dir, kuzum?

Bati Avrupa’dan gelen bagvurulara o6zellikle dikkat gos-
teririm. En iyi yazarlarimiz Avrupahlar arasindan gikar. Iyi
egitim gormiiglerdir ve gok caligirlar. Daha az gelenekgidirler
ve Amerikan tiiketicisine yaklagimlar1 daha nesneldir.

Reklam sézciiklerle yapilir fakat reklam ajanslar yaz-
may1 beceremeyen kadinlar ve erkeklerle doludur. Dogru
diirist bir tasar ortaya atamazlar, reklam yazamazlar. Bun-
lar, Metropolitan Operanin sahnesine ¢ikmig sagir dilsizler
kadar ¢aresizdirler.

Reklameihgin bugiinkit durumundan sorumlu olan
ajanslarin ve miisterilerin genelde gelenekgi olmasi ¢ok ya-
ziktir. Is diinyas: hep gosterigli reklamlar ister ama lonlar
iiretecek yetenekteki insanlara sutini gevirir. Bir¢ok rekla-
mmn donuk ve ruhsuz olmasi bu yiizdendir. Albert Lasker
reklamcihiktan 50.000.000 dolar yaptiysa bunu, John E.:
Kennedy, Claude Hopkins ve Frank Hummert gibi biiyiik
metin yazarlarinin iirkiitiicii tisluplarina gosterdigi taham-
miile bor¢ludur.

Su siralar baz dev ajanslar kolay iletigim kurabildikleri i¢in
organizasyonlarin bagina getirilmis ikinci kusak tarafindan
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yonetilmektedir. Ama agir1 nazik insanlar gii¢lii kampanya-
lar yaratamazlar. Uziicii ger¢ek sudur ki, modern ajanslarin
karmagik ve gelismis olanaklarina ragmen, reklamcilik su
anda Lasker & Hopkins’'in zamanindaki gibi degildir. Bizim
i genis bir yetenek aktarim gerektirir ve kanimea yetenek,
ancak yerlesik diizene karsi, muhalif ve isyankar kigilerde
bulunuyor.

Kisa bir zaman 6nce, Slkago Universitesi beni Yaratici
Organlzasyon iizerine verilen bir seminere katilmaya davet
etti. Katillanlarm ¢ogu, YARATICILIK dedikleri konu iize-
rinde ¢ahigmay: meslek edinmisg, bilgili psikoloji profesorle-
riydi. Kendimi dogum miitehassislarinin arasindaki hamile -
bir kadin gibi hissederek yetmisii¢ yazar ve sanatginin gefi
olarak edindigim deneyimlerden neler 6grendigimi anlattim.

Yaratia siire¢ akildan daha ¢ok seyi gerektirir. Ozgiin
diigiincelerin ¢ogu soze bile dokiillemez. Ozgiin diigiince, "bi-
lingaltindan esinlenen ve sezgiyle yonetilen fikirlerin deney-
sel bir bigcimde gruplandirilmasim gerektirir". Isadamlarinin
cofru, aklin egemenliginden siyrilmay: bagaramadiklar igin
bu 6zgiin diigliinme yetisinden yoksundurlar. Hayal diinyala-
s sirhdir,

Ben, mantikh dusunmeyl pek beceremem. Fakat, o kar-
makarigik hafiza depomun bana sdyleyecek bir sozii olmasi
olasithgim diigiinerek bilingaltima uzanan telefon hattim agik
tutma teknikleri gelistirdim. Cok miizik dinlerim. John Bar-
leycorm* ile aram iyidir. Uzun ve sicak banyolar yaparim.
Amish**’]erle birlikte olmaktan kablnlirlm. Kuslan seyrede-
rim, kirlarda uzun yiriiyiglere ¢ikarim. Beynimi dinlendir-
mek i¢in sik sik tatil yaparim —golf yok, kokteyl partiler yok,

* ingilizlerin kigilegtirme yoluyla alkollii ickilere verdikleri komik isim. (CN)
** Amerika’da vaftize ve kilise diizenine kargt olan mezhep iiyeleri. (CN)
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tenis, brig, derin diigiinme yok, yalnizca bisiklet var.

Higbir sey yapmadigim bu siire iginde, bilingaltimdan
siirekli mesajlaralirim ve bunlar reklemlarimda kullandigim
malzemeyi olugtururlar. Ama daha fazlasina ihtiyag¢ vardir:
Cok calisma, berrak bir zihin ve kontrol edilemez bir merak
duygusu.

Insanlarin yarattign harikalarin ¢ogu para yapma hir-
sindan dogmustur. George Frideric Handel kaynaklarinin
titkendigini anladiginda, yirmibir giin boyunca evine kapan-
mig ve Messiahr yazmgtir. Bu eser onun bilyiik bagarilarin-
dan biridir. Messiah’in temalarindan sadece birkag1 6zgiin-
dii. Handel bunlar, diger bestecilerin eserleri ve kendisi-
nin bile unuttugu operalar i¢in yazdif1 bestelerle dolu bilin-
caltinin derinliklerinden bulup gikarmigta.

Walter Damrosch, Carnegie Hall’daki bir konserden
sonra Rachmaninoff’a, kongertosu ¢alinirken dinleyicilere
baktiginda aklindan neler gegirdigini sormustu. "Salonda kag
kisi oldugunu sayiyordum" diye cevap vermisti bu biiyiik
usta.

Oxford 6grencilerine yaptiklar: gahsmalar igin para ve-
rilseydi, bilim alaninda mucizeler yaratip modern tarih pro-
fesorii olabilirdim. Ancak Madison Avenue’de paranin tadini
aldiktan sonra ciddi olarak ¢aligmaya bagladim.

Cagimizin ig diinyasinda yarattigim satzamadiktan sonra
yaraticl ve 6zgiin bir zekaya sahip olmak higbir ise yaramaz.
Iyi bir saticr tarafindan sunulmadig takdirde yoneticilerden
iyi bir fikri kabul etmesi beklenemez. Madison Avenue’de
gecen ondort yil iginde yalmzea bir kez satamadigim iyi bir
fikir buldum. (International Papers’dan 100 milyon Qijniim-
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lik ormanlhk arazisini kamping, balk tutma, gezme ve
bird-watching” i¢in kamuya vakfetmesini istemigtim.. Bu
soylu hareketis Carnegie Kiitiiphaneleri ve Rockfeller Vakfi
kadar 6nemli, tarihi bir olay olacagim soyledim. Iyi bir fikir-
di ama satmay bagaramadim.)

Sonug olarak, bir aragtirma laboratuvari ya da bir dergi
olsun, Paris’te bir restoran veya bir reklam ajansi olsun,
mitkemmel bir kigilik tarafindan yonetilmedigi siirece yarati-
c1 organizasyonun biyilk yapitlar ortaya koyamayacagim
gordiim. Cavendish Laboratuvari, bagsinda Lord Rutherford
oldugu i¢in biiytk bir kurumdu. New Yorker gazetesi Ross,
Majestic de Pitard sayesinde biiytikti.

Herkes bir ustanin atélyesinde ¢galismaktan hoglanma-
yabilir. Ozgiirce ¢aligma istegi kemirir i¢lerini, ta ki su sonu-
ca varincaya kadar:

Hitkmetmek, cehennemde bile olsa azmetmeye deger:
Cehennemde kral ol, cennette hizmetkar degil.

Bu diisiinceyle atélyemden ayrilanlar sonradan cennet-
lerini yitirdiklerini anlarlar. Bu zavalh arkadaglardan biri
isten ayrildiktan birkag hafta sonra bana sunlar yazdr: "A-
jansinizdan ayrildigim zaman biraz iiziilecegimi tahmin edi-
yordum. Ama korkung bir kabustu. Hayatimda hi¢ bu kadar
mutsuz olmadim. Bu, seckinlerle ¢aligma ayricaliginin bedeli
olsa gerek. Sizin gibi insanlar ¢evremizde o kadar az ki!"

Iyi bir elemanimiz isten ayrildiginda; beraber ¢alistizn
arkadaslar1 nedenini merak ederler ve yoneticilerin ona iyi
davranmadigindan siiphelenirler. Gegenlerde bu yanlhs an-

* Ozellikle Ingiltere’de yaygin bir spor etkinligidir. Degisik kug tiirlerini inceleyerek
dogayla yakinlasma amacin: giider. (CN)



Bir Reklam Ajansi Nasil Yonetilir 41

lamay giderecek bir yol buldum. Gen¢ metin yazari gefim
bir bagka ajansta miidiir yardimcili1 yapmak iizere istifa
ettiginde bir bakanin bagbakanina yazdi§ istifa mektubu
iislubunda birbirimize yazilar génderdik. Bu yazigma ¢ikar-
digimiz dergide yayinlandi Sevgili kacagimiz bana goyle ya-
z1iyordw:

Bir reklama olarak su andaki yerimi size borglu oldu-
gumu kabul etmenizi isterim. Beni siz kegfettiniz ve
bana ne kadar ¢ok sey bilmedigimi 6grettiniz. Bir kere-
sinde bana, bunca y1lin okul taksitlerini istemem gere-
kir, dediginizde ne kadar da hakhydiniz.

Benim cevabim da nazikti:

Onbir y1l gibi kisa bir siirede, deneyimsiz yazarhktan

. metin yazan gefligine yiikselmenizi yakindan izlemis
olmak, benim i¢in mutluluk verici bir deneyim olmus-
tur. Siz, kampanyalarimiz1 yiiriiten en iyi kigilerden
biriydiniz.

Seri ve ¢ok caligtiniz. Enerjiniz ve esnekliginiz,
metin yazar geflerinin kargilagtign giicliikleri sakin ve
giileryiizliiliigiiniizii bozmadan yenebilmenizi miimkiin
kilmgtar.

"

Biiyiik yaraticilardan sadece birkagi yumusak tabiath
bir kigilige sahiptir. Cogu, huysuz, aksi ve modern topluluk-
larda istenmeyen kigilerdir. Winston Churchill’i ele aln.
Kiip gibi igerdi. Kaprisli ve inatgiydi. Muhalefetle kargilagti-
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ginda somurtur, aptallarin goziiniin yagina bakmazdi. Kor-
kung derecede de miisrifti. Hemen tahrike kapilirdi. Konus-
malar1 Rabelais’variydi. Adamlarina karg: ¢ok diigiincesizdi.
Yine de Birinci Diinya Savaginda kurmay bagkanhg yapmisg
olan Lord Alanbrooke onun hakkinda sunlar yazabiliyordu:

Onunla ¢ahgtigim yillar, hayatimin en zoilu ve en yoru-
cu donemlerinden biri olmugtur. Yine de, boyle bir in-
sanla galigma ve nadiren de olsa boyle insaniistii kigile-
rin bu diinyada varoldugu gerg¢egini gérme firsatini ver-
digi i¢in, Tanriya sitkkrediyorum.



2.
Miigteri Nasil Edinilir?

Onbes y1l 6nce Pennsylvania’da titiin ekiciligi yapiyordum
ve taninmiyordum. Bugiin, y1lhk 55.000.000 dolarhk ig hac-
mi ve 5.000.000 dolarhik maag bordrosu, New York, Sikago,
San Francisco ve Toronto’daki biirolariyla Amerika’nin en
iyi ajanslarindan birine bagkanhk etmekteyim.

Bu is nasil oldu? Amish arkadaslarimin dedigi gibi,
" "merakimi celbediyor".

1948’de biiromu a¢tigim giin ¢gahganlarim igin goyle bir
genelge yayinladim: ’ i

Bu ajans, hayatta kalma miicadelesi veren yeni bir
ajanstir. Bir siire i¢in daha ¢ok ¢aligip daha az kazana-
cagiz.

Ise alnmalarda genglere agirhk verecegiz. Biz ca-
ligkan gengler ariyoruz. Dalkavuklar ve suf para igin
kalitesiz yazilar yazan yazarlara yerimiz yok. Beyni olan
beyefendiler istiyorum.

Ajanslar, hak ettikleri kadar biiyiik olurlar. Su an-
da az bir para ile baghyoruz ama 1960’dan 6nce buray
bilyiik bir ajans haline getirecegiz.

Ertesi giin, en ¢ok istedigim bes miisterinin listesini ¢1-
kardim: General Foods, Bristol-Myers, Campbell Soup
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Company, Lever Brothers ve Shell*.

Fazla taninmayan kiiciik ajanslara reklam iglerini ver-
mek eskiden yapilmayan bir sey degildi. Dev bir ajansin
bagkani, Camel sigaralarinin reklamina talep oldugunda, bu
ig igin otuz tane metin yazari gorevlendirecegine s6z vermis,
fakat R. J. Reynolds'un agikgoz bagkan "tek ve iyi bir metin
yazarina ne dersiniz" diyerek isi Bill Esty isimli geng¢ bir
metin yazarina vermig ve yirmisekiz y1l boyunca bu kiginin
kurdugu ajansa sadik kalmigtur.

1937°de Walter Chrysler, Plymouth reklamlarinin igini
o siralar otuziki yaginda olan Sterling Getchel’e verdi. 1940’
da Ed Little, Colgate isini o zaman adi pek duyulmamig olan
Ted Bates’e verdi. General Foods, Young & Rubicam’ kes-
fettiginde ajans heniiz bir yasindaydi. Young & Rubicam’in
kurucularindan John Orr Young, emekli olduktan sonra,

reklam ajansi arayan igletmelere su onerilerde bulunuyor-
du:

Kendi iglerini acan, 6zel bir enerji ve cesarete sahip
gengleri bulabilecek kadar sanshysaniz, bu paha bigil-
mez niteliklerin sunduklar: hizmet sizin g,ok isinize ya-
rayacaktir.

Kalabalik bir ofis, gesitli departmanlar ve biyik
ajanslarin sahip oldugu diger olanaklar sizi kolayca al-
databilir. Gegerli olan, ajansin ger¢ek dirti giicii ve
yaraticilik potansiyeli’dir.

Meshur olmus-bir¢ok reklam, iin kazanma sire-
cinde olan ajanslarin azminden ve enerjisinden yara

* Biyle biiyiik hedefler segmek o giin igin delice bir davranig sayilabilirdi, fakat su
anda bu beg sirket de Ogilvy, Benson & Mather’in miisterisidir.
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lanmay bilen reklamverenlerin bagarisidir.

Bu reklamverenler reklam hizmetlerini, heniiz
emekleme devresinde olan ajanslardan ve hizla gelisen
bir pazar ortaminda saglamiglardir.*

‘Ben sahnede boy gosterdigimde biiyiik reklamverenler
bu konuda daha temkinli davranmaya baglamiglardi. Tanr
bile biiyiliklerin saflarina katilmigt: sanki. 1916°dan beri J.
Walter Thompson’unbasgi olan Stanley Resor bana su uyari-
da bulunmugtu: "Sanayinin dev sirketlerin elinde yogunlag-
masil siireci reklamcilik diinyasina da yansiyor. Biiyiik isler
artik o kadar genis bir hizmet alani gerektiriyor ki, bunlar:
ancak dev ajanslar kaldirabiliyor. Neden bu bos emelinden
vazgecip J. Walter Thompson’a katilmiyorsun?”

[k miisterilerinin pesinde olan yeni ajanslara, ilk giin-
lerimde sihirli degnek vazifesi géren su degismez taktigi
oneririm: Ben Once miisteri adaylarimdan tipik bir ajansin
yasam dongiisiinii, kaginilmaz yiikselis ve diigiig grafigini,
bomba asamasindan balon asamasina kadar olan dénemini
sOyle bir diisiinmesini isterdim:

Birkag yilda bir yeni bir ajans ortaya ¢ikmakta. Hirsh,
¢ok calisan, bomba gibi. Bu ajans eski ve gevsek ajans-
larin iglerini kapar, biiyiik igler yapar.

Yillar gecer. Kurucular: zengin olur ve yorulur.
Yaraticihk ategleri soner, sonmiis volkan haline gelir-
ler. h

Bazen ajans yiikselmeye devam edebilir. Ik hizim

* Adventures in Advertising, John Orr Young, Ilarper, 1948
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heniiz tiiketmemigtir. Gii¢lii iligkileri vardir. Ama fazla
biiyiimiistiir. Eski zaferlerinin yankilara giivenerek
yaptiklar1 kampanyalar artik rutinlegmistir ve ruhsuz-
dur. Kiiflenmeye yiiz tutmugtur. Yaraticiliklarinin ifla-
s gizlemek igin ikinci derecede hizmetlere agirhk ve-
rirler. Bu agamada, iglerini ¢aliskan ve biitiin giiciinii
reklamcihiga veren yeni ajanslara kaptirmaya baslarlar.

Hepimiz can ¢ekismekte olan bu ajanslarin hangi-
eri oldugunu biliybruz. Gergek, miigterileri tarafindan
anlagilmadan uzun zaman 6nce, koridorlarinda moral
bozucu fisildagmalar duyarsimz.

Bu agamada hér zaman miisteri adayimin tedirginligini

gizlemeye c¢ahstigim farketmisimdir. Acaba ona c¢alistigt
gjanst m tarif etmigtim?

Ondort y1l senra bugiin bile, bu hain taktigim beni hala

sagirtir. Bilgin amcam Sir Humphry Rolleston doktorlar igin
soyle derdi: "Once iglerinde ilerlerler, sonra onur kazamrlar,
sonra da diiriist olurlar." Ben su anda diiriistlitk agamasina
yaklagmaktayim. Ancak banka hesabimin bos oldugu giin-
lerde her gey farkh goriiniiyordu. Gilbert’in Korsanlar Kral-
nin dedigi gibi:

Yola koyuldugumda rizkim igin,
Kendime soylu yolu segerim:
Belki birkag gemi fazla batiririm Kral’dan, dogrudur,

~ Ama o iyi yetigmis bir soyludur.

Yine de giiglii taht sahibi birgok Kral
Tacina sahip gitkmak istiyorsa eger,
Benim yaptigimdan daha kirli igler
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Yapmak zorunda kalir.

i§i elinde tutan ajanslar yerlerinden oynatacak giigten
yoksun oldugumdan, Henry Ford un bayilerine verdigi "kisi-
sel goriigmelerle is talebinde bulununuz' 6giidiinii tuttum ve
hicbir ajansla ¢caligmayan girketlerden kigisel ig taleplerinde
bulunmaya bagladim. {lk hedefim, y1lhk harcamas: yaklagik
40.000 dolar olan Wedgewood China idi. Bay Wedgewood ve
reklam miidiresi son derece biiyiik bir nezaket gostererek
beni kabul ettiler.

Miidire hanim bana ajanslarla ¢alismaktan hoglanma-
diklarim sdyledi. "Can sikici olmaktan bagka higbir ige yara-
mazlar. Onun igin kendi reklamlarimizi kendimiz yazariz.
Reklamlarimizda buldugunuz herhangi bir hata mi1 vardi?"

"Tam tersi" diye cevap verdim ve devam ettim: "Rek-
lamlarimiz1 takdir ediyorum. Ama bana dergilerden sizin
naminizayer satin almama izin verirseniz, dergiler komisyo-
nu bana vereceklerdir. Bu size hicbir seye malolmayacaktir.
Ve soz veriyorum, bir daha kapinizi1 agindirmayacagim."

Hensleigh Wedgewood kibar bir adamdir, ertesi sabah
teklifimi kabul ettigine dair resmi bir mektup yazdi. Telgraf-
la yolladigim cevabim goyle idi: "Canlar bu gece bu anlagma-
nin serefine ¢alacak."* Artik bu iste biz de vardik.

Fakat sermayem yalnizca 6000 dolard: ve bu para ilk
komisyonumuzu alana kadar bizi ancak idare ederdi. Talihim
vardi ki, biiyiik agabeyim Francis ¢ sirada Londra’nin saygin
ve 6nemli reklam ajanslarindan Mather & Crowther’in yo-

* Dorothy L. Sayers’dan Lord Peter Wimsey ve arkadaslari, ¢anlart soyledigim
diizende ¢almak igin biitiin bir gece Fenchurch St. Paul kilisesinde ugrasip durdu-
lar,
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neticilerindendi. Ortaklarini, sermayemi ¢ogaltmama yardim
etmeleri ve isimlerini kullanmama izin vermeleri konusun-
da ikna ederek imdadima yetisti. Bir diger Ingiliz ajans1 olan
S. H. Benson’dan eski arkadagim Bobby Bevan da isi kitabi-
na uydurdu ve Sir Francis Mynell, bu Atlantik agir1 yatirom
igin Sir Stafford Cripps’i yetkili kildi.

Bobby ve Francis, ajansin bagina bir Amerikalinin geg-
mesi i¢in 1srar ettiler. Bir Ingiliz vatandaginin Amerikan
sirketlerinden ig alabilecegineinanmiyorlardi. Amerikan rek-
lameihginda bir Ingilizin, hatta bir Iskogun bagarih olabilece-
gine inanmak saflik olurdu. Reklamcihk, Ingiliz dehasinin
bir parc¢as: degildi. Gerg¢ekten de Ingilizler reklam konusunu
her zaman boslamiglardi. "Punch” dergisinin 1848’da yazdig
gibi: "Birakin istedigimiz kadar diikkan sahipleri ile dolu bir

“millet olalim. Reklamverenci bir millet olmak igin hicbir
neden yok." Bugiin Ingiltere’de yasayan 5500 sovalye, baron
ve asilzadeden sadece birinin reklam ajansi var.

(Reklam ve reklamcilara karg: 6nyarg:r Amerika’da daha
az. Procter & Gamble'in eski reklam miidiirii Neil McElroy,
Eisenhower yonetimine milli savunma bakani olarak atan-
migtl. Madison Avenue’den mezun olan Chester Bowles,
Connecticut Eyalet bagkanhgi, Hindistan’da biiyiikelgilik ve
devlet bakan yardimcihg) yapti Yine de Amerika’da bile
reklamcilarin hiikiimette 6nemli yerlere getirilmeleri ender
goriillen bir durumdur. Halbuki, reklamcilarm hukukgu,
profesor, banker ve gazeteci gibi favori mesleklerden daha
¢ok avantajlar1 vardir. Usta reklamcilar sorunlari ¢ozmede ve
firsatlan degerlendirmede, kisa ve uzun vadeli hedeflere y6-
nelik planlar yapmada, sonuglarn degerlendirmede, genis
idareci kitlesine bagkanlik etmede, toplantilarinda daha iyi
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tanitimlar yapmada ve biitge disiplinine gore hareket etmede
daha bagarihdirlar. Diger reklam ajanslarindaki biiyiikleri-
mi ve benden daha iyilerini gozlemlemek, beni onlarin hu-
kuk, 6gretmenlik, bankacilik ve gazetecilik alaninda ¢alhisan-
lardan daha diizenli, daha nesnel, daha hirsh ve daha ¢ahs-
kan kisiler olduiguna inandirdi.)

Ajansimin bagina gegebilecek niteliklere sahir: bir Ame-
rikah yoneticiye teklif edecek ¢ok az param vardi Yine de
aylarca hesap yaptiktan sonra Anderson Hewitt’i, J. Walter
Thompson’un Sikago biirosundan ayrilip patronum olmasi
icin ikna ettim. O, bir enerji deposuydu. Cok zengin ve
kalburiistii kigilerle birlikteyken bile ¢ok rahatt: ve agzim
sulandiran iligkileri vardi.:

Bir y1l i¢cinde Andy, bize iki is birden kazandirdi. Metin
yazar sefimiz olarak bir zamanlar birlikte ¢alistiginmiz John
La Farge'n da yardimiyla Sunoco’ya kapag attik. Ug ay
sonra da kayinpederi Arthur Page, Chase Bank’ reklam
iglerini bize vermesi i¢in ikna etti. Sermayesiz kaldigimizda
Andy Hewitt, amcasi ve o zaman Morganin yonetim kurulu
bagkani olan Leffigwell’in s6zii disinda higbir giivence ver-
meksizin J. P. Morgan & Company’den 100.000 dolar kredi
almamizi saglamigti.

Ne yazik ki, Andy ile ortakligimiz pek mutlu gegmiyor-
du. Gorig aynhklarimizi ¢ahganlardan gizlemeye g¢ahgtik
ama c¢ocuklar anne ve babalarinin kavgah olduklarin: her
zaman anlarlar. Hizla yiikselmemizin getirdigi bask ile gid-
detlenen do1t y1lik uyumsuzlugumuzun sonunda ajans iki
gruba boliinmeye baglamigti. Hepimiz i¢in ac1 dolu giinler-
den sonra Andy istifa etti ve basa ben ge¢tim. Kariyerini
engelleyecek, daha sonra c¢alistifn ajanslarda zoraki bir is
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ortakhginda harcanmadan biiyiik igler yapmis olmas, biraz
olsun igimi rahatlatiyor.

Ajans igine bagladigimizda rekabet etmemiz gereken
3.000 tane ajans vard. Ik yaptigimiz i, miisteri adaylarimi-
zin ahigveris listesinde yer almamiz saglamak igin taninmaz-
hktan kurtulma yollariaramak oldu. Bu isi umdugumdan da
¢abuk basardik. Nasil bagardigimizi anlatmak, diger macera-
perestler i¢in yararh olabilir,

Ilk 6nce, reklameaihik ticareti basinindan on gazeteciyi
bir 6gle S’temegine davet ettim. Onlara, bir ajans miisvedde-
sinden, bixik bir ajans olugturma konusundaki gilginca
ihtirasimdan g6zettim. O giinden itibaren bana yeni is po-
tansiyelleri konusunda gok degerli bilgiler verdiler ve onlara
gonderdigim 6nemli 6nemsiz her yaziy1 yayinladilar. Tanr
onlardan raz olsun. Rosser Reeves, ajansimizda kimsenin
ticaret gazetesinde haber olarak ¢ikmadan tuvalete bile git-
medigini sdyleyerek bozuk ¢aldi.

Ikinci olarak, Edward L. Bernaysin, y1lda ikiden fazla
konusma yapmamak gerektigi konusundaki o6giidiinii -tut-
tum. Yaptigim her konugsma Madison Avenue’yii birbirine
katmaya yonelikti. {1k konugsmam Art Direktérler Kulubiin-
de yaptim ve reklam grafigi hakkinda biitiin bildiklerimi
saydim. Ayrilmadan once, her art direktore tek tek iyi bir
layout’un nasil yapilacagini anlatan otuzdokuz kuralin liste-
sini verdim. Bu tarih 6ncesinden kalma kurallar Madison
Aven}le’de hala elden ele dolasmaktadir.

Ikinci konugmamda, {iniversitelerde reklamecilik dersle-
rinin ne kadar aptalca verildigini belirterek iiniversite diplo-
masi verebilecek bir reklamcilik okulu kurulmasina yardim-
da bulunmak amaciyla 10.000 dolar vermeyi teklif ettim. Bu
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aptal 6neri gazetelerin bag sayfalarinda gikt1. Kisa siire igin-
de basin, bu konuda karsilagilan sorunlarla ilgili yorumlari-
m1 almak igin beni sik stk aramaya basladi. Aklima estigi
gibi konugtum ve her soyledigim tirnak i¢ine alindi

Ugiincii olarak, igleri geregi biiyiik reklamverenler ile
yakin iligkileri olan kigilerle dostluklar kurdum -arastirma-
cilar, halkla iligkiler uzmanlari, igletme miithendisleri, satig
elemanlar gibi. Bu kigiler beni, gelecek iglerinde kaynak
olusturacak bir potansiyel olarak gérmiiglerdi— ajansimizn
reklamini yapmaktan baska bir yarar saglamadi bu onlara.

Dordiincii olarak, sik sik her meslekten 600 kisiye, ge-
lismelerimizle ilgili raporlar génderiyordum. Posta yolu ile
gonderdigim, kendi reklamimi yaptiim bu raporlar saygide-
ger reklamverenlerin ¢ogu tarafindan okunuyordu. Ornegin, .
Seagram iginin bir kismini talep ettigimde, Sam Bronfman
ona kisa bir siire 6nce génderdigim onalt1 sayfahk mektubu-
mun son iki paragrafinin etkisi altinda hemen bizimle ¢alig-
may1 kabul etti.

Kibar okurum, kendi kendimin reklamini1 yapmamla il-
gili bu itiraflarim sizi sagirtiyorsa, kendimi ancak goyie s-ve -
nabilirim: Daha profesyonel vollar1 deneseydim, bugiinkii
yerimize ancak yirmi yilda geibilirdim. Fakat be™ leme™ igin
ne zamamim ne de param vardi. Fakir, taninmayan se ¢apuk
hareket etmek zorunda olan biriydim.

Bu arada, emekleme devresindeki ajansimiza is veren
miigterilerime kampanyalar hazirlamak icin haftada alti

. giin, gece yanlarma kadar ¢ahsiyordum. Bu kampanyalarin
bazilar1 reklamcilik tarihine gegmigtir.
" Onceleri, alabildigimiz kadar i almaya bakiyorduk
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—oyuncak kaplumbagalar, sag fir¢as), Ingiliz motosikletleri
gibi. Ama goziim hep tespit ettigim bes hedefteydi ve kazan-
digimiz ii¢ bes kurusu da sonunda onlarin dikkatini ¢ekmeyi
bagaracagim diigiindiigiim tiirden bir organizasyon kurmay:
gerceklestirmek ugruna harciyordum.

Miisteri adaylarima her zaman, Ogilvy, Benson & Mat-
her’in eski ajanslardan kaptig iglerdeki basarisimi gosteri-
yordum- "Aldigimiz her igin sonunda yeni anlagmalar yapil-
mis, satislar her zaman yiikselmigtir." Ancak bunu, higbir
zaman yiizde yiiz inanarak soylemiyordum. Ciinkiebir iglet-
menin satiglari, gegen yirmibir yildakinden en az alt1 kat
artmamigsa, bu, ortalamanin altinda bir geligme sayilirda.

1945’de baz1 siradan ajanslar, ¢ok siradan miisterilere
sahip olmak gibi bir sansa sahiptiler. Yapmalar gereken tek
ig. kemerlerini baglayip roket hiziyla ilerleyen ekenominin en
iist. egrilerine firlamakti. Herkesin satiglarinin bu hizda ol-
dugn bir dénemde reklam almak, bir ajans i¢in olaganiistii
bir yetenek gerektirir. Ancak, ekonominin sarsintih oldugu
donemlerde eski fosiller tutunamaz ve yeni ve ding ajanslar
one firlarlar.

Bir ajansin ilk miigteriyi bulmasi en giig igtir ¢linkii ne
gosterecegi bir referans ne de kaydedilmis bir basarisi veya
ini vardir. Bu agamada, miisteri adaymin igleri iizerine
yapacagmz bir pilot aragtirma ige yarayabilir. Boyle bir
aragtirmanin sonuglarim gostermeyi teklif ettiginizde mera-
ki1 kabarmayan pek az miigteri vardir.

Bunu ilk kez, son yirmibeg y1lda onyedi kez ajans degis-
tirmis olan Helena Rubinstein’da denedim. O zaman reklam
iglerini ortanca oglu Horace Titus’un sahibi oldugu ajans



Miigteri Nasil Edinilir? 53

yapiyordu. Aragtirmalarimiz, reklamlarinin yetersiz kaldigi-
n1 ortaya koyuyordu.

Madame Rubinstein ilk 6nce aragtirmamizin sonugla-
riyla ilgilenmemis, ama bu aragtirmaya dayanarak hazirladi-
gim reklamlar gosterdigimde birden canlanmis, 6zellikle
karimin Rubinstein salonunda bakima girmeden once ve
girdikten sonra ¢ekilmis fotograflar1 ¢ok ilgisini ¢ekmisti.
Madam bana, "bakimdan énce gekilmis fotograflarda karin
daha giizel gitkmig" demigti.

Siirpriz bir gekilde, Horace Titus annesine, reklamlari-
n1 bize vermesini tavsiye etti. Annesi de bu soziinii dinledi.
Horace ve ben arkadag olduk ve sekiz y1], yani Horace 6lene
kadar dyle kaldik.

1958’de Standart Oil (New Jersey), isi bize verdikleri
takdirde ne gesit reklamlar yapacagimizi géstermemiz igin
bizi ¢agirdi. On giin sonra onlara ondort degisik kampanya
iceren bir dosya sundum ve igi aldim. Sansin yaninda iiret-
kenlik ve alinteri, yeni igler avlamada en iyi silahlardir.

Bromo Seltzer’e sundugumuz arastirma i¢in 30.000 do-
lar harcadik. Aragtirmamiz, bagagrilarinin biiyiik bir boli-
miiniin psikosomatik kokenli oldugunu hararetle savunan
bir teze dayamiyordu. Fakat, o zaman Bromo Seltzer’in rek-
lam miidiirii olan Le Moyne Billings, Lennen & Newell’in
sundugu reklami tercih etti.

Bugiin boyle riskli kampanyalar hazirlamaya ne zama-
nimiz ne de cesaretimiz var. Bunun yerine, diger isletmeler
i¢in neler yaptigimiz1 ve politikamiz agiklar, onlar1 depart-
man geflerimizle tanigtiririz. Kendimizi oldugumuz gibi gos-
termeye g¢aligiriz. Miisteri aday: goriinimiimiizii begenirse
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bize isi verir, begenmezse onsuz daha mutlu oluruz.

KLM Royal Dutch Airlines (Hollanda Kraliyet Havayol-
lar1) ajansi degistirmeye karar verdiginde Ogilvy, Benson &
Mather ve diger dort ajansi gosterigli bir kampanya hazirla-
maya davet etmisgti. 1k goriigmeyi ben yapacaktim. Toplanti-
y1 su sozlerle agtim: "Biz higbir sey hazirlamadik. Bunun
yerinesizden sorunlarimzi anlatmamzi rica ediyoruz. Ondan
sonra, listenizdeki diger dort ajansla goriigebilirsiniz. Hepsi
de istediginiz tiirden kampanyalar hazirladilar. Bunlardan
herhangi birini begenirseniz, se¢iminizi kolayca yapmig ola-
caksiniz. Begenmezseniz bize gelin ve isi bize verin. Iste o
zaman, ajansimizin reklamlari hazirlamadan 6nce her zaman
yaptirdign éra§t1rmalara dayanarak ige koyuluruz."

Hollandahlar bu soguk 6nerimizi kabul ettiler ve diger
ajanslarin hazirladii kampanyalar: gordiikten sonra besinci
giin bize gelip isi bize verdiler. Bu olay beni ¢ok keyiflendir-
misti.

Ancak, bu konuda genelleme yapamazsimz. Baz du-
rumlarda Standart Oil ve Helena Rubinstein’da oldugu gibi
spekiilatif reklamlar1 gostermek ige yarayabilir. Bazen de
KLM’de oldugu gibi, bunu yapmay: reddeden tek ajans ol-
mak daha ¢ok ise yarar. Yeni ig taleplerinde en bagarih olan
ajanslar, konusmacilari miigteri adayinin psikolojik yapisina
bilyiik bir hassasiyetle yaklagan ajanslardir. Katilik ve satici-
Iik higbir zaman bagdagmaz.

Hemen her durumda ige yarar gibi goziiken bir taktik
vardir. Birakin en ¢ok miisteri konugsun. Ne kadar ¢ok
dinlerseniz, o kadar akill oldugunuzu diigiineceklerdir. Bir
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giin, fermuar iireticiliginden servet yapmig yaghca bir Rusu,
Alexander Konoff'u gérmeye gittim. Newark’taki fabrikasini
gezdikten sonra, goforiiniin kullandigy Cadillac ile New
York’a doniiyorduk. (Fabrikada her departman, artiklardan
yapilmig iki metre boyunda fermuarlarla siislenmigti.) Elin-
de yalmizca sayih miisterilerimin okudugu bir dergi olan New
Republic’in bir sayisim goérdiim.

"Demokrat misiniz, Cumhuriyet¢i mi?" diye sordum.

"Ben sosyalistim. Rus devriminde etkin rol oynadim"
dedi.

Kerenski’yi tanmyip tammmadigini sordum.

"O devrimden sozetmiyorum" diyerek homurdandi
"1904 devriminden s6zediyorum. Cocukken, ¢caligtigim sigara
fabrikasina gitmek i¢in karda yalinayak bes mil yiiriirdim.
Gerg¢ek ismim Kaganovi¢’dir. FBI benim, gu anda Politbiiro-
da olan Kaganovi¢’in kardesi oldugumu saniyor ama yanih-
yor." Konoff, kahkahalar atarak kiikriiyordu. “Amerika’ya ilk
geldigimde saati elli sentten makinistlik yaptim. Karim na-
kis islerdi. Haftada ondort dolar kazanirdi ama parasin ala-
mazdL"

Bu gururlu yagh sosyalist milyoner, Lenin ve Trogki’yi
slirgiin giinlerinden yakinen tamidigini sdyleyerek konugma-
sina devam etti. Ben de dinledim ve isi aldim.

Bazen stikut altin olabilir. Bir siire once, yeni bir ajans
arayan Ampex’in reklam miidiirii bana geldl Hayatimda ilk
kez ¢ok iyi bir 6gle yemegi yemis olmanin verdigi rehavetle
konugma giicimii yitirmigtim. Biitiin yapabildigim, miigteri
adayina oturacak bir yer gostermek ve soru soran gozlerle
bakmak oldu. Sozii kesilmeksizin bir saat kadar konustu. Bu
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diistiinceliligimden ¢ok etkilendigini anlayabiliyordum. Her
reklam ajansi boyle durumlarda benim gibi sessiz oturmaz.
Sonra, korktugum basima geldi ve bir soru sordu. Ampex
pikaplarimn sesini hi¢ duymus muydum? Konugacak halim
olmadig i¢in hayir anlaminda bagimi salladim.

"Iyi, o halde bizim aleti kendi evinizde dinlemenizi isti-
yorum. Cesitli modelleri vardir. Eviniz nasil dekore edilmigti?"

Konugmaya cesaretim olmadig icin "bilmem" der gibi
omuzlarim silktim.

"Modern mi?" Bagimi salladim; bir balk kadar sessiz-
dim.

"Eski Amerikan m1?"

Tekrar kafam salladim. Hal4 zor durumdaydim.

"18. ylizyl?"

Kara kara diigiinerek evet der gibi kafami salladim ama
dilimi tuttum. Bir hafta sonra Ampex isi bize verildi. Bu
harika bir seydi ama ortaklarim fazla kiigiik oldugu igin
karh bulmadiklarini sdylediler ve ben de vazgegmek zorunda
kaldim.

Aldiginiz isi devam ettirmek korkung gii¢ bir istir. On-
larin parasini harcarsimiz ve girketlerinin kaderi ¢ogu zaman
sizin elinizdedir. Ben yeni miisteri avim bir spor olarak
goriiyorum. Hirsh oynarsaniz, iilserden gidersiniz. Genis
yiireklilikle oynarsaniz, uykunuzdan olmazsiniz ama hatala-
riniz baki kalir. Kazanmak i¢in oynayin, ama zevk de ahn.

Gengligimde Londra’daki Ideal Evler Sergisinde Aga F1-
rilan sattim. Her satig, kirk dakikami alan kigisel bir satig
taktigi gerektiriyordu. Biitiin sorun, onca kalabaligin arasin-
dan, 400 dolar fiyatindaki Aga Firinlarim alabilecek kadar
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zengin olan ender kisileri segmekti. Onlarin kokusunu alma-
y1 6grendim; Tirk sigaralan igerlerdi, tipki, bir zamanlar
moda olan Eton kravatlar gibi aristokrathgin bir gostergesi.

Daha sonraki yillarda, kalabaligin arasindan iyi reklam-
verenleri koklamak i¢in benzer teknikler gelistirdim. Bir
keresinde, New York'taki Iskog Konseyinde yedigim bir 6gle
yemeginde tanigtigim dort kiginin ilerde benim miigterile-
rim olacagina dair bir 6nsezi ile donmiigtiim. Gergekten de
oyle oldu.

Hayatimda aldigim en biiyiik ig Shell igidir. Shell’dekiler,
Rolls-Royce i¢in yaptigimiz reklamlar begenmisler ve galis-
may1 diigiindiikleri ajanslarin listesine bizi de almiglardi.
Her ajansa niteliklerini aragtirmaya yonelik uzun anketler
gondermiglerdi.

Nedense, anketle ajans se¢gme uygulamasina alerjim
vardir, herhalde diizinelerce anketi dogrudan ¢épe atmigim-
dir. Stahl-Meyer diye bir sirket bana boyle bir form gonder-
diginde, "Stahl-Meyer kimdir?" diye cevaplamistim. Ama,
Shell’in génderdigi formu cevaplamak i¢in biitiin gece ugras-
tim. Cevaplarim ahgilmigin disinda ¢ok samimi cevaplardi.
Bunun, o zaman Shell'in ba§kah1 ve New York Filarmoni
Derneginin direktorlerinden olan arkadagim Max Burns’i
olumlu yonde etkileyecegimi tahmin ediyordum, yeter ki
eline gegsin. Ertesi sabah Maxin Ingiltere’ye gittigini 6gren-
dim. Dogru Londra’ya ugtum ve oteline, kendisiyle goriigmek
istedigimi bildiren bir mesaj biraktim. On giin hig ses ¢itkma-
di. Tam umudumu yitirmigtim ki, santral Bay Burns’iin
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ertesi giin benimle 6gle yemegi yemek istedigini haber verdi.
Ancak, Iskogya devlet bakam ile 6gle yemegi randevum
oldugu icin Burns’e su mesaj1 gonderdim:

Bay Ogilvy, Iskogya devlet bakani ile Avam Kamarasin-
da 6gle yemegi yiyeceklerdir. Sizin de katilmanizdan
memnunluk duyarlar.

Avam Kamarasina giderken yolda —yagmur yagiyordu
ve ayn1 semsiyeyi paylagiyorduk— ona, ankette verdigim ce-
vaplarin 6zetini sdyleme firsatim1 bulabildim. New York’a
dondiigiimde Burns, beni ilerde onun yerine Shell’in bagka-
n1 olacak kisiyle tamigtirdy; harika insan Dr. Monroe Spaght.
U hafta sonra Monty Spaght isi aldigimiz1 séylemek igin
beni telefonla aradi. Bu muhtesem haber beni o kadar sar-
hos etmigsti ki, "Tanrim bize yardim et" diye bagirmaktan
kendimi alamadim.

Shell ile olan baglantimiz bizi, Standart Oil'in (New
Jersey) reklam iglerinden vazge¢mek zorunda birakti. Bu
dJersey’lileri severdim. Televizyonun en iyi programlarindan
biri olan Play of the Week’in (Haftanin Oyunu) devam etme-
si i¢in onlan ikna etmedeki katkimdan dolay1 gurur duyar-
dim. David Suskind, Life dergisinde, "lsadamlara Seref
Madalyas: verilseydi, bunu, bu kampanyay1 baglatan kisi
almaliyd:” diye yaziyordu. Ama, bu programin devam etme-
sini garantiye almak igin yiizde onbeslik komisyonumu Old
Gold ve Kent sigaralarinin ireticisi Lorillard’a vermek zo-
runda kaldigimi bilen ¢ok az insan vardi. Lorillard, program-
da Jersey’e ayrilan yeri ¢ikarmigt1 ve ancak aldigim komis-
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yonu onlara vermeyi teklif etmekle (haftada 6.000 dolar)
Jersey’e de yer bulunmasini saglamigtim. Bu 6zverimi telafi
etmedigi i¢in Jersey beni hayal kinkhgma ugratti. Higbir
ajansin giicli para 6denmeden is yapmaya yetmez: Bu yiizden
ben de Shell’e baglanmay tercih ettim.

Bazen de yeni miigteriler bulacagim derken biiyiik pot-
larkirdigim olmugtur. British Travel & Holidays Association’
in (Ingiliz Ta%il ve Seyahat Dernegi) bagkam Sir Alexander
H. Maxwell ile tamigtigimda, acil olarak yeni bir ige ihtiyaci-
miz vardl. Oysa, Maxwell daha baglangi¢ta beni kiigiimse-
migti. "Bizim reklamlarimiz gergekten ¢ok iyidir' dedi ve
ajans degistirmeye hig¢ niyeti olmadigini belirtti.

Ben de su gekilde cevap verdim: "8. Henry 6liim doge-
gindeyken, ona bu ac1 gergegi sdylemeye cesaret edecek ola-
nin bagini vurduracagina inamhyordu. Ama devletin ¢ikarla-
rn bir gonilliniin bulunmasin gerektiriyordu. Sonunda
Henry Denny bu isi listlendi. Kral Henry, Denny’nin goster-
digi cesaretten o kadar miitesekkir kalmigt: ki, ona bir ¢ift
eldiven ve govalyelik payesi verdi. Sir Henry benim atala-
rimdandir. Onun 6rnegi, bana sizin reklamlarimzin ¢ok kdtii
oldugunu sdyleme cesareti veriyor."

Maxwell bir bomba gibi patlad: ve bir daha benimle ko-
nugmadi. Fakat kisa bir siire sonra, iginde benim higbir
parmagim olmamasi koguluyla British Travel igini bize ver-
di. Ortaklarim uzun yillar bu igle benim ilgilendigimi gizle-
mek zorunda kaldilar. Kampanyamiz o kadar bagarihyd ki,
Ingiltere’ye giden Amerikahlarin sayisi on yilda déit katina
cikt1. Bugiin Ingiltere, Italya digindaki Avrupa iilkeleri i¢inde
turizmden en ¢ok para kazanan iilkedir. The Economist,
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"bu, kiigiikk ve rutubetli bir ada i¢in olduk¢a sasnticr bir
basaridir” diye yaziyor.

Bir miiddet sonra Sir Alexander Maxwell emekli oldu
ve ben de gizlenmekten kurtuldum. Su anda onun koltugun-
da oturan kisi, eski bakanlardan Lord Mabane’dir. Ingiltere’
ye gittigim zaman, bir zamanlar Hen1y James’e ait olan
evinin bulundugu Rye’a gelmem igin bana otomobilini yol-
lar.

Ingiliz miisterilerimin tuhaf hizmetkarlar: vardir. Derby ya-
kinlarindaki Rolls~Royce misafirhanesindeki usak, sicak bir
yaz sabahi kapiy1n vurmadan igeri daldi. Karim yataginda
¢irilgiplak uyuyordu. Aydede gibi suratim karimin kulagina
dayayarak bagirdy: "Rafadan mi kati m1 madam?"

Armstrong Cork isi ile ilgili gériismemiz.gok 11g1n§tu
Reklam miidiirii Max Banzhaf beni, Pennsylvania’da, Lan-
caster yakinindaki golf klubiinde 6gle yemegine davet etmis-
ti. Masamiz onsekizinci hedefe bakiyordu ve Max, iki saat
boyunca hi¢ durmadan golf hikayeleri anlattl. Reklam ajans-
larina verdigi degeri, onlarin golf topuna vurus yetenekleriy-
le olgiiyordu sanki. Ama, ben onun golf agkim paylasiyor
muydum acaba?

Héyatlmda hig golf dersi almamigtim ama bunu o anda
itiraf etmek isi alma sansim tehlikeye sokabilirdi. Bu igten
yakami siyirmak i¢in hemen bir yalan uydurup golf oynama-
ya hi¢ zamanimin kalmadigini sdyledim. Max da hemen
oracikta bir oyun oynamamz teklif etti. Golf takimlarimi
getirmedigimi bahane ederek itiraz ettim.
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"Benimkileri veririm." )

Max, neyse ki one siirdiigiim hazim sorunumla ilgili
mazeretimi nazikg¢e kabul etti. Ayrilmadan 6nce, bana ig
talebimin kabul edilmesi i¢in kalan son engelin Armstrong
reklamlarimi kirk y1ldan beri tekelinde tutan ajansin patronu
Bruce Barton’la eski dost olan girket bagkan1 Henning Pren-
tis oldugunu soyledi.

Ertesi giin sans yliziime giildii. Donegal Society, Ameri-
ka’'nin en eski Presbyterian kiliselerinin birinde yapilacak
olan toplantida konusma yapmam icin beni davet ediyordu.
Konugmami kiirsiiden yapacaktim ve katilanlarin arasinda
Bay Prentis de bulunacakti. Vaaz verecegim tarih, biiyiikba-
bamin, babamin ve benim nefis bir yaz giiniinde dogdugu-
muz 23 Hazirana rasthyordu.* Konu olarak, Madison Ave-
nue’deki tek Iskog olan kisiye dogrudan deginmeksizin, iil-
kemin vatandaglarinin Amerika’nin gelismesinde oynadiklari
rolii segtim:

Ralph Waldo Emerson ve Thomas Carlyle bir keresin-
de, Iskogya’nin kirlarinda gezintiye ¢itkmiglar. Emerson,
Ecclefechan c¢evresinin verimsiz topraklarim goriip
Carlyle’a "boyle gorak bir toprakta ne yetigtirirsiniz?"
diye sormus. l

Carlyle, "insan yetistiririz" diye cevap vermis.

Bu corak Iskogya topraklarinda ne tiir insanlar ye-
tigir? Ve Amerika’ya geldiklerinde ne yapar bu insan-
lar?

Cok c¢ahgirlar. Ben, babamin ¢ok sevdigi, hala du-

* Babam bir keresinde benim de bu diizeni devam ettireceime dair bire yiiz bahse
girmisti. Heniiz kazanamad.
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yar gibi oldugum su atasozii ile biiytidiim: "Cok ¢alis-
maktan kimse 6lmemigtir."

Patrick Henry bir Iskog’tu. John Paul Jones Iskog-
yali bir bahgivamin ogluydu. Allan Pinkerton Iskogya’
dan geldi ve gizli servisi kurdu. 1861 Subatinda Lin-
coln’a ilk suikast planini ortaya gikaran Pinkerton’du.

Amerika Yiiksek Mahkemesinde otuzbes Iskogyah
yargig gorev almigtir. Birgok isadam Iskogya’dan yetis-
mistir; érnegin Lancaster’in geligmesine ve kiiltiiriine
biiyiikk emegi gegen bir sanayici: Armstrong Cork Sir-
ketinden Bay Henning Prentis.

Bulundugum kiirsiiden, Bay Prentis’in sozlerime olan
tepkisini gorebiliyordum. Hognutsuz gériinmiiyordu. Birkag
hafta sonra, Armstrong iginin bir kismin bizim ajansa ver-
meyi kabul etti. ‘

Yeni bir ig almak i¢in verdigim miicadeleler iginde, en
¢ok say1da ajansla rekabet etmek zorunda kaldigim ig, United
StatesTravel Service (Amerika Seyahat Dernegi) isiydi. Tam
137 ajans bu ig i¢in rekabet halindeydi. Ingiltere ve Puerto
Rico kampanyalarimiz o kadar bagarih olmugtu ki, Amerika’
y1'bir turist cenneti olarak sunmak isi i¢in biz de 6tekilerle
esit sansa sahiptik. Amerika’ya olan tutkumu Avrupah dost-
larima agilamak i¢in yanip tutusuyordum. Hayatim, dis ma-
cunu ve margarin reklamlarn yaparak gecmisti. Amerika
Birlegik Devletleri’nin reklamini yapmak benim igin ¢ok hog
bir degisiklik olacakti.

Bu ig i¢in rekabet eden ajanslarin ¢ogu, birtakim politik
glgcleri seferber etmiglerdi. Benim ise boyle bir giiciim yok-
tu. Buna ragmen sonunda alt1 kigilik kisa listeye bizim de
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adimiz yazildi ve tanitim yapmamiz i¢in Washington’a ¢ag-
rildik. Ticaret bakan yardimcis1 William Ruder -6zel yasa-
minda Madison Avenue’de ikamet eder- tek zayif olan yani-
miza deginerek bizi acimasizca koseye sikistirirdi. Yurtdi-
sinda biirolarimiz yoktu.

Yeni is miiracaatlarinda yaptigim yiizlerce tanmitimdan
sonra toplanti sona ermeden kazanip kazanmadigimiz1 anla-
yabilecek duruma gelmistim artik. O aksamiistii kaybettigi-
mi anladim ve umutsuzca New York’a geri dondiim. On giin
gecmesine ragmen, higbir bildirimde bulunulmadi. Calisma
arkadaglarim beni teselli ediyorlardi, hatta rakiplerimizden
hangisi kazanacak diye bahse giriyorduk. Sonra, bir cumar-
tesi sabahi, Western Union tarafindan uyandirildim: Ticaret
bakanhg, Ingiltere, Fransa ve Almanya’da yapilacak "Ame-
rika’ya gelin" kampanyasi i¢in Ogilvy, Benson & Mather’i
gorevlendirmigti.

Bu, otuz y1l 6nce Christ College'den burs kazandigimi
bildiren telgraftan beri aldizim en muhtegem haberdi. Ame-
rikan Seyahat Hizmetleri i¢in yazdigim her reklam, benim
gibi miitegekkir bir gégmenin vefa borcunu dile getiren mek-
tuplar gibidir.

Kampanyamiz baglamadan once, ticaret bakanhgini,
gelmesi kag¢inilmaz elegtirilere karg: uyardim:

Ik reklamimz yaymlandigy giinden itibaren her kafa-
dan bir ses gikacaktir. Reklamlarimizda ne dersek diye-
lim, elegtirilere hedef olacagiz. Bunu, Ingiltere i¢in yap-
figim seyahat kampanyasindan edindigim deneyimler-
den biliyorum.
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Ama son ¢oziimlemede, kampanyamizin savunu-
sunu veya elestirilmesini sonuglar belirleyecektir.

Aragtirmalara gore 6niimiizdeki en biiyiik engel, Avru-
palilarin Amerika’y1 ziyaret etmenin maliyeti hakkindaki
abartil 6nyargilariydi. Bu soruna cepheden taarruza karar
verdik. Yumugak ve iirkiitmeyen bir sekilde "Amerika’y1
zannettiginizden daha ucuza gorebilirsiniz" demek yerine,
ortaya kesin bir rakam attik: Haftada 35 pound. Bu rakami
titiz bir hesaplama sonucu bulmugtuk. Bu arada New York’
ta bir otel odas! i¢in makul ve minimum bir fiyata karar
vermeden 6nce, metin yazarlarimizdan birini, yataklarin du-
rumunu gérmesi i¢in gecesi 6 dolar olan Hotel Winlow’a
gondermistik. Tatmin edici bulmustu.

Fakat gelen elegtiriler, haftada 35 poundun fazla diigiitk
bir rakam oldugu yoniindeydi. Kimse sorunun gercek yiizii-
niin farkinda degildi:

1. Avrupa seyahatleri daha dnce, sadece sirket hesabina
gezen igsadamlar ve ¢ok zenginler i¢in diigliniilmiistii.
Bu pazari, daha miitevazi olanaklara sahip turistleri
ozendirerck genisletmek ¢ok 6nemliydi. Fort Knox’da
alti agqig1 vardi ve siddetle dovize ihtiyag duyuluyor(iu.
2. Amerika’da ailelerin yarisindan ¢ogunun yilda 5.000
dolar geliri varken Ingiltere’de ailelerin yalmzca yiizde
ii¢li boyle bir gelire sahipti. Demek ki, miiinkiin olan en
diisiik fiyatla onlar:n da iiriiniimiizden yararlanmalari-
n1 saglamak gerekiyordu, ayrica istediklerinde, her za-
man i¢in daha fazlasin1 harcayabilirlerdi.
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3. Orta gelirli Avrupallarin, az para harcasalar bile
Amerika’ya gelmeleri, hi¢ gelmemelerinden iyidir. New
York’u, San Francisco’yu ve alabildigine uzanan diiz-
liikleri gérmenin verecegi heyecan, onlara harcamala-
rinda yaptiklan fedakarhklar1 unutturacaktir. Turist,
acilen ihtiyacimiz olan dévizin kaynagidir ve aragtirma-
lar, hemen hemen biitiin turistlerin, Amerika’y1 gor-
diikten sonra iilkelerine Amerika hakkinda daha olumlu
bir yargiyla dondiiklerini gostermistir.

Reklamlarimiz Avrupa gazetelerinde giktiginda, rekor
diizeyde okuyucu kitlesine ulagt: ve bilgi edinmek isteyenler
o kadar ¢ogald: ki, Amerika Seyahat Hizmetlerinin Londra,
Paris ve Frankfurt biirolar: gece geg saatlere kadar ¢galigmak
zorunda kaldilar. .

Basinin kampanyamiza gosterdigi ilgi, gériillmemis de-
recede biyiiktii. Daily Mail en gozde siitun yazarim Ameri-
ka’ya gonderdi. Ik ¢ektigi telgrafta soyle diyordu:

Baskan Kennedy, beni —-ve biitiin diger milyonlarca Av-
rupaliyi- Amerika’nin turizmdekiyeniliklerini tanitmak
iizere iilkesine davet ettigi siralarda 180.000.000 Ameri-

" kaliya da bize iyi davranmalar konusunda gizli bir ge-
nelge yaymlamig olmali. Yoksa, her yerde kargilagtigim,
insan1 mahcup eden o eliagiklik, olaganiistii nezaket ve
agir1 kibarhk bagka nasil agiklanabilir ki?

Daily Express, New York muhabirini, bu konuda bir di-
ziyaz1 hazirlamakla goérevlendirmigti. Manchester Guardi-
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an’daki bagyazida, sadece ii¢ tanesi yayinlanmis olmasina
ragmen reklamlarimiz i¢in "meghur” deyimi kullamhyordu.
Almanya’nin ileri gelen ekonomi gazetelerinden Handels-
blatt, soyleyaziyordu: "Bu ¢ok gercekci bir kampanya. Ameri-
kan Seyahat- Hizmetleri, reklamlarimn Alman turistlere
trampetler ¢alarak tanitiyor."

Lafa degil, sonuca bakilir. Kampanyamiz bagladiktan
sekiz ay sonra Amerika’ya gelen Fransiz turist sayis1 % 27,
ingﬁiz turist sayist % 24 ve Alman turist sayis1 da % 18
oraninda artmigti.

1956 yilinda reklamcilikta ahgilagelmemis bir seriiven yasga-
dim. Bir bagka ajansla ortak ig yapacaktik. Ben Sonnenberg,
Greyhound Otobiislerinin reklam iglerini birlikte yapmamiz
i¢in Grey’den Arthur Fatt ve beni ikna etmigsti. Ben otobiis-
le yolculuk imajin1 giiglendirirken, Grey de yolcular g¢eke-
cekti.

Fatt ve ben, Greyhound’dakilerin toplantisina katilmak
iizere San Francisco’ya gittik. Otele yerlesir yerlesmez Fatt
bana yapacag) tamtimi gosterdi. Aragtirma departmani, so-
runun en can alici yerini yakalamig, metin yazarlan da dort
dortliik bir slogan hazirlamigty: "Otobiise binin, direksiyonu
bize birakin."

Hemen Greyhound’un reklam miidiiriinii evinden tele-
fonla arayip Fatt’in odasinda bulugmamiz istedim.

"Arthur Fatt bana ortak yapacagimiz tamitimin kendine
ait olan boliimiinii gosterdi. Simdiye kadar gordiiklerimin en
iyisi. Size, igin timiini Grey’e vermenizi 6neriyorum. Kolay



Miigteri Nasil Edinilir? 67

karar verebilmeniz igin de hemen New York’a déniiyorum."
Boylece odadan ¢iktim ve bu is Grey’e verildi.

Kaybetmeyi goze alamayacak kadar biiyiik igler almay1 hig-
bir zaman istememigimdir. Bunu yaptiginiz giin, korkuyla
yasamaya bagladimz demektir. Korkusu olan ajanslarin sa-
mimi onerilerde bulunacak cesaretleri yoktur. Bu cesareti
kaybettiniz mi, bagkalarinin ugag oldunuz demektir.

. Edsel igini reddetmemin nedeni budur. Ford’a goyle
yazdim: "Isiniz, toplam biit¢emizin yarisini tegkil ediyor. Bu
da bizim ozgiirce hareket etmemizi zorlagtiracaktir." Edsel .
isine girip kazansaydik, Ogilvy, Benson & Mather, Edsel ile
birlikte kaybolup gidecekti.

Miigterilerimizi segerken ¢ok titiz davraniriz. Bizi he-
niiz segmemis birka¢ miigteriyi bizim Onceden segtigimiz
dogrudur. Bunun ydninda, her y1l hevesli olmadigimiz en az
ellidokuz igi geri ¢evirmeyi de biliriz.

Etrafimizda yeteri kadar birinci simif ajans bulunmadig
gercegi genellikle bilinmez. Ornegin, sabun iireticileri yirmi-
bir tane ajansi reddettiklerinde geriye onlarin standartlarina
uyabilecek ancak iki ajans kalir.

Benim hedefim, iki y1lda bir yeni bir miigteri edinmek-
tir. Daha hizli bir biiyiime, bizi egitebilecegimizden daha
fazla eleman almak zorunda birakacak ve eski miigterileri-
mizin hizmetlerine ayirdigimiz beyin giiciinii, yeni miigteri-
lerin kampanyalarn i¢in harcamamiza sebep olacaktir. Ben,
su on kritere uyan igleri tercih.ederim:
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1. Uriin, reklamim yapmaktan gurur duyacagimz bir
iriin olmahdir. Tutmadifim iiriinlerin reklamlarim
yapmak zorunda kaldigimizda her seferinde bagarisizh-
ga ugradik. Bir avukat, suglu oldugunu bildigi bir katili
savunabilir veya bir doktor sevmedigi birini ameliyat
edebilir, ama bu profesyonellik anlayis1 reklamcihkta
gecerli degildir. Metin yazarimn bir ‘iriiniin reklamim
yazmadan once biraz da olsa kigisel olarak o iiriine
inanmas gerekir.

2. Bizden once gorevlendirilen ajanStém daha iyi igler
cikaracagimiza inanmiyorsam, o igi kabul etmem. New
York Times reklamlarim bize vermek istediginde red-
dettim, ¢iinkii daha iyilerini bulabilecegimizi sanmiyor-
dum.

3. Satiglar1 uzun siiredir diigiis gosteren iiriinlerden
uzak dururum. Ciinkii bu, iiriinde 6nemli bir zayrfik ya
da sirket yonetiminde bir yetersizlik oldugunu gosterir.
Reklam ne kadar iyi olursa olsun bu, iki eksikligi telafi
etmeye yetmez. Bir ajans, ¢ok ihtiyaci olsa da boyle
sakat igleri geri ¢evirmeyi bilmelidir. Yeterli iinii ve
oturmus deneyimi olan bir doktor hastasin1 ameliyat
masasinda birakmay goze alabilir. Ama béyle bir olay,
geng bir doktorun gelecegini mahvedebilir. Ben de isle-
rimden biri ameliyat masasinda kalacak diye ¢ok kor-
kardim. ' '

4. Miigteri adaymnin, ajansinmin kar yapmasim isteyip
istemedigini 6grenmek ¢ok onemlidir. Miisterilerimi
milyoner yapmak i¢in sirtimdaki gémlegi feda ettigimi
deneyimlerimden bilirim. Su anda reklam ajanslarinin
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ortalama kari, yiizde birin yal'lsindan daha azdir. Biz,
fazla hizmet verip parasiz kalmak ile az hizmet verip
isten olmak arasinda, bigak sirtinda yiirimek kadar
tehlikeli ve hassas bir dengeyi tutturmaya ¢ahsiriz.
5. I fazla karh olmasa bile, size harika reklamlar yapma
sansl verebilir mi? Guinness veya Rolls-Royce’dan hig
de biiyiik bir kar yapmadik ama yaraticihiktaki yetkinli-
gimizi gostermemiz igin harika bir firsatti. Yeni bir
ajansin parlamasi i¢in bundan daha kisa bir yol yoktur.
Tek sakinca, size ¢arpik bir iin saglama olasihgidir. g
diinyasinin goriigiine gore, kiigiik bir ajans biiyiik rek-
lamlar yaratmada boyle bir bagar: gosteriyorsa, aragtir-
ma ve pazarlama konularinda zayif olmalidir. Insanlar
bir departmanda ulasilan yiiksek standartin, diger de-
partmanlarda da goriilebilecegini pek tahmin etmez.
(Ben bile kisa bir siirede metin yazarlig da-
linda aranilan tek insan haline gelmeme ragmen, diger
departmanlar hakkinda tam bir cahildim. Bu, beni te-
dirgin ediyordu. Ciinkii benim en uzun siire yaptigim
is, metin yazmak degil, aragtirma yapmakti. Dr. Gallup’
un Izleyiciyi Arastirma Enstitiisiinde yoneticilik yap-
migtim.)

Hemen her ajansin karsilagtigl en 6nemli sorun,
iyi kampanyalar yapabilme sorunudur. Metin yazarlari,
art direktorler ve televizyon filmi yapimcilar: kolayca
bulunabilir ama, bir ajansin tiim yaratici organlarina
bagkanlik edebilecek kisilerin sayis1 ~her yil belki yiiz
kampanyanu yapildigin1 diisiiniirseniz— bir ‘elin par-
maklar1 kadardir. Bu nadir insanlar, yazar ¢gizer takimi-
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na ilham kaynag olacak, farklh iiriinlerin kampanyala-
rinda en dogru karan verebilecek, iyi bir tanmitimel ola-
cak ve gece giindiiz demeden ¢alismaya hevesli olacak
yapida olmahdirlar. .

(Benim, bu nadir yaratiklardan biri oldugum hak-
kinda sOylentiler yayildi ve bir¢ok biiyiik ajans benimle
¢alismanin onlar igin iyi olacagini diigiinmeye baglad:
~bu, ajansimi oldugu gibi almay: gerektirse bile. Ug
yilik bir donem boyunca, J. Walter Thompson, Mc-
Cann-Erickson, BBDO, Leo Burnett ve bagka beg
ajanstan daha boyle teklifler aldim. Beni kargihiginda
altin teklif ederek kandirabilirlerdi ama hepsi de benim
"yaratic1 cekisme" ile —~her ne demekse— daha ¢ok ilgilen-
digimi sanma yanilgisina kapildilar.)

Yalnizca yaraticihik konusunda iin sahibi olmalk, si-
zi daha biiyiik igler almaktan alikoyar. Fakat bu, tanin-
mazhktan kurtulmaniz igin almaniz gereken risktir.
1957'de Esty Stowell’in bize katilmasiyla biitiin depart-
manlarimiz gii¢lenmis oldu. Stowell, 6zellikle pazarla-
ma alaninda en iyilerinden biri kabul edilen Benton &
Bowles'un bagkan yardimcisiydi. Metin yazarhg dalin-
daki iiniimiizii diger alanlara da kaydirmak igin ondan
daha uygununu bulamazdik. Cok yetenekli bir insand.
Goniil rahathgiyla yaratici departman disindaki tiim
departmanlarin yénetimini kendisine emanet ettim. O
giinden itibaren ajansimiz daha biiyiik adimlarla ilerle-
meye basladi. ‘

6. Bir igletme ile reklam ajansi arasindaki iligki, asagi
yukari, hasta ile doktoru arasindaki yakin iligkiye ben-
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zer. Isi kabul etmeden 6nce miisteri adayimz ile mutlu
bir beraberligi devam ettirebileceginizden emin olmak
zorundasiniz.

Bir miisteri adayr benimle goriismeye geldiginde

ilk 6nce neden ajans degistirmek istedigini 6grenmeye
¢alisiim. Eger onun hakkinda kugkularim varsa, daha
once ¢aligtig1 ajanstan bir arkadasa bagvururum. Daha
gecenlerde boyle bir gsey bagima geldi. Neyse ki miigteri
adayr hakkinda tam zamaninda bilgi edinebilmigtim.
Daha o6nce ¢aligtign ajans onun bir aja stan ¢ok bir
psikiyatriste ihtiyaci oldugunu soyledi.
7. Reklam olayini, pazar karigimi iginde yalnizca marji-
nal bir etken olarak géren mii§telzi1erden kaginirim.
Bunlarin bagka amaglarigin para gerektiginde reklama
ayirdiklar biitgeyi kismak gibi bir egilimleri vardir. Ben
reklami, yasamin solugu olarak géren miigterileri tercih
ederim. Bir kdsed oOnemsiz igler yapan biri olarak go-
rilmek istemeyiz. Miisterinin bizi iginin vazgecilmez
bir pargasi olarak gérmesi, onun igin daha canla bagla
¢alismamizi saglar.

Diisiik maliyetli, diinya ¢apinda kullanimi olan ve
sik satin alinan iiriinlerin isini almak en kazangh istir.
Bunlar daha genis biit¢e ve daha fazla deneme imkanla-
rin harekete gegirir.

8. Ulke ¢apinda kullanilan bir iriinle esdeger 6zellik
tagimadig: takdirde, daha laboratuvardan gegmemis ye-
ni liriinlerin reklamim almam. Yeni bir iriinii deneme
agamasinda yonlendirmek, bir ajansa, piyasada kulla-
nilmakta olan bir iiriinii yénlendirmekten daha pahal-
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ya malolur. Her yeni iiriinden sekizi deneme agsama-
sinda yitip gider. Yiizde birin yarist gibi bir kar yiizde-
siyle bu riske atilmay goze alamayiz.

9. Iyi reklamlar yapmay1 amag edinmisseniz, sakin bir-
liklerle is yapmayin. Yillar 6nce, Kumasg Ureticileri Bir-
ligi isi i¢in ¢agrilmigtik.

Giriste kendimi tanittim ve gorkemli toplant: oda-
sina alindim.

Bagkan, "Bay Ogilvy, bir¢ok ajansla goriisme yapi-
yoruz. Dosyamzi bize sunmak i¢in tam onbes dakikaniz
var. Sonra su zile basacagim ve disarida bekleyen diger
ajans temsilcisi ile goriigecegim" dedi.

I¢imdekileri bosaltmadan 6nce ii¢ soru sordum:

"Kampanyaniza kumas iiriinlerinizden kag tanesi
dahil olacak?" Cevap: Otomobil kihflar, dégemelik ku-
mas, sanayi iiriinleri, kadin ve erkek elbiseleri.

"Bu is i¢in kag para ayirdiniz?" Cevap: 600.000 do-
lar.

"Reklamlar kag¢ kiginin onayindan gegecek?" Ce-
vap: Oniki iireticiyi temsil eden oniki iiyenin.

"Bas zile!" dedim ve digar1 ¢iktim.

One siirdiikleri kosullar, genellikle tiim birlik isle-
ri i¢in gegerlidir. Cok fazla yonetici, ¢ok fazla amag, ¢ok
az para.

10. Bazen miisteri aday), reklamlarinin y6netimi igin
zorunlu olduguna inandi bir kisiyi ise almaniz kogu-
luyla is teklifinde bulunabilir. Bu hatay1 yapan ajans-
lar, bir miiddet sonra.yoénetim kurulunun planlarina
kostek olan, metin yazar gefine aldirmayan ve yonetici-
lerine santaj yapan bir siirii politikaci ile dolar. Ancak
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bazen, kendi baglantilarini ige karigtirmama kosgulu ile
yetenekli adamlar ige alirim,

Miigteri adaylarim ¢ok iyi aragtirsaniz da, onlarla yiiz-
yiize gelip konusuncaya kadar, bu niteliklere uyup uymadik-
larini anlayamazsiniz. Bu durumda ¢ok hasas bir konumda-
siizdir. Ayn1 anda hem ajansinizi iyi pazarlamak hem de
miigterinin kendisi ve liriinii hakkinda yeterli bilgiyi edine-
rek isi alip almayacaginiza karar vermek zorundasinizdir.
Boyle durumlarda konugsmaktansa dinlemek ¢ok ige yarar.

Ik zamanlarda, teklif edilen isi yapmaya pek hevesli de-
gilmisim gibi gériinmek hatasim yapmigimdar. flk yaklagimim
fazla ¢ekingendir. Bu yiizden, Puerto Rico Operation Boots-
trap’in zeki yoneticisi Ted Moscoso beni ilk kez gormeye
geldiginde, onda igi bize verip vermemesi hi¢ umurumda
degilmis gibi bir izlenim uyandirmistim. Isi gercekten istedi-
gime inandirmak i¢in sonradan epey ugragsmak zorunda kal-
dim.

Puerto Rico isi bize verildikten kisa bir siire sonra Mos-
coso’ya su mektubu yazdim:

Puerto Rico hakkinda ¢ogunlugun tasidign sefil imajini
harika imaj1 ile degistirmemiz gerekiyor. Bu, sanayide
ilerlemeniz, rom sanayiniz, turizm ve genel politikaniz
agisindan hayati 6nem tagiyan bir konudur.

Puerto Rico nedir? Bu adanin kigiligi nedir? Puerto
Rico diinyaya nasil bir ¢ehre gosterecektir? Puerto Rico
sanayi devrimini gerceklestirmenin egigindeki geri kal-
mis bir iilke midir? Max Ascoli’nin dedigi gibi, "girigim-
cilerin Tayvant" olarak m kalacaktir? Yoksa, Kuzey
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Philadélphia gibi olmak yolunda midir? Ekonomik biin-
yesi canl bir ruh tagiyor mu?

Puerto Rico, yagmac turistlerin hiicumuna ugra-
yarak ikinci smif bir Miami Beach’e mi doniisecek?
Puerto Rico’lular, ne kadar Amerikal olduklarini kanit-
lama ¢abas i¢inde Ispanyol kokenli olduklarin1 unuttu-
lar m1?

Tim bu trajedilerin yasanmasi i¢in highir neden
yok. Bunu 6nlemenin en saglam yolu, Puerto Rico’yu
hepimize ilham veren bir imajla, yeni Pueito Rico imaji
ile biitiin diinyaya tanmitacak uzun vadeli bir reklam
kampsnyasi baglatmaktir.

Ted Moscoso ve Vali Munoz teklifimi kabul ettiler ve do-
kuz yildan beri siirdiirmekte oldugumuz kampanyamiz bas-
lattik. Kampanyalarimizin Puerto Rico’nun zenginlesmesine
¢ok biiytik katkisi oldu. Zannederim bu, bir iilke hakkindaki
imaji degigtirmeye y6nelik ilk reklam kampanyasi ornegidir.

1959 yilinda bir giin Moscoso ve ben Century’de, Be-
ardsley Ruml ve Elmo Roper ile birlikte 6gle yemegi yiyor-
duk. Doniiste biiroma dogru yiiriirken, Mosceso bana "Da-
vid" dedi, "Puerto Rico reklamlarimiz1 bes yildan beri sen
yapiyorsun. Bu aksamiistii tiim diger miigterilerine telefon
edip soyle bir dneride birlesmemiz i¢in onlara ¢agrida bulu-
nacagim: Yeni miisteriler edinmekten vazgecersen, hicbiri-
miz iglerimizi senden bagka birine vermeyecegimize dair s6z
verecegiz. Tiim enerjini hali hazirdaki miigterilerine verme-
yi, boylece yeni miigteri pesinde kogsarak zaman kaybetme-
meyi istemez miydin?”

Bu parlak oneri beni ¢ok etkilemigti. Yeni miisteriler
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edinmek heyecanh bir igtir fakat bu, ¢alismalarimizin yo-
gunlagsmas) demekti. Haftada seksen saat zaten yetiyordu.
Ama benden daha geng olan ortaklarim yeni heyecanlar
pesindeydiler. Dahasi, en iyi ajanslar bile iglerini su veya bu
sekilde kaybedebilirler. Bazen miigterinin sirketini sattig1
olur, bazen de reklam iglerini yonetecek, dedigim dedik kisi-
leri ige alirlar. Bu kigilerle asla ¢gahgmam. Biitiin bu neden-
lerle yeni miisteri aramaktan vazgegerseniz, sonunuz gelmis
demektir. (Bu, Ben Duffy gibi olmak zorundasimiz demek
degildir. Ben Duffy BBDO’nun basindayken teklif edilen her
reklam igini ald1 ve 167 miigterisi oldu, Bunun verdigi stres
az daha oluimiine neden olacaktl. Stanley Resor ise tam .
tersini yapti. J. W. Thompson’un bagkanhgini yaptig ilk yil
yiiz tane isi geri ¢evirdi. Bunlarin ¢ogu az para getirecek
igslerdi. Bu, JWT’yi diinyanin en biiyiik ajans1 yapmak i¢in
Resor’un attign ilk adimdi.)

Hevesli goriinmek sizi her zaman basariya gotiiren tek
yol olmayabilir. Beg alt isi, bizim taleplerimizi kargilamadig
i¢in reddettim. Sonunda, bu reddedilmenin miigterinin bi-
zimle ¢ahsmaya olan istegini kamgiladigim gordiim. Unlit
Isvigre saatlerinin sahibi bize ig teklif ettiginde reddettik,
¢iinkii reklamlarinin yalmzca Isvigre’deki merkez tarafindan
aegil, Amerikan ithalatgilar tarafindan da onaylanmas ge-
rekiyordu. Higbir reklam ajansi iki patrona birden hizmet
edemez. Teklifi hemen reddetmedim ve normal yiizde onbeg
yerine yiizde yirmibes komisyon verdikleri takdirde isi kabul
edecegimizi soyledim. Miigterimiz bunu derhal kabul etti.

Bazen yeni ajans arayan sirketler gazeteye ilan vererek
¢alismay: diigiindiikleri ajanslarin isimlerini yayinlarlar. Ne
zaman ismimizi boyle bir listede gérsem, hemen isten vazge-
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cerim. Halkin gozii 6niinde yenilgiye ugramay: goze almak
akilhca bir hareket degildir. Kamunun 6niinde bagarih ol-
may1 severim ama bagarisizhigimi kendime saklarim.

Dértten fazla ajansin yer aldig1 rekabet ortamindan ka-
¢inirim. Boyle bir durumda rekabet etmek uzun toplantilar
zinciri gerektirir. Iyi bir ajans hemen her miigteri adaymnin
listesinde yer alir ve bagindaki kisi igin zamaninmi bu toplan-
tilarla harcamak hi¢ de zor degildir. Bizim igin ise yapilacak
daha 6nemli bir ig vardir —elimizdeki miigterilerin igleri.

En makbulii tabii ki, bagka ajans ile rekabet etmeye ge-
rek birakmayan tekliflerdir. Bu giderek daha ender goriillen
bir durum haline gelmistir, ¢iinkii girketler diger pek ¢ok
ajansin hizmetleriyle kargilagtirmadan yeni bir ajans segme-
yi tercih etmezler. 4. Béliimde, isletmelere, yeni bir ajans
se¢menin en dogru yollar1 hakkinda bedava onerilerde bulu-
nacagim.

Cogu ajans, miisteri adayimna hazirladiklar dosyay: sun-
mak i¢in kalabalk bir temsilei grubu génderir. Ajansin ba-
sindaki kigi, miigterinin kafasim gigiren bir siirii elemanim
gondermek ugruna kendisini geri planda tutar. Ben her
zaman tanmitimi kendim yapmay1 tercih etmigimdir. Ajans
se¢iminde hemen her zaman son sozii isletmenin bagindaki
kisi soyler ve bagkanin muhatabh da bagkan olmaldur.

Ayrica sik sik miigteri temsilcisi degistirmek, rekabet
halinde oldugunuz diger ajanslarla karigtirilmaniza neden
olabilir. Orkestra her yerde orkestradir ama gefini karigtir-
maniz sozkonusu olamaz. Bize Sears, Roebuck isi teklif edil-
diginde yonetim kurulundakilerle bizzat ben goriigtiim. Bii-
yik isletmeleri govde gosterisi yaparak kandirmak kolay
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degildir. Yeni igler edinmede en bagarih olmus ajanslar her
zaman baglarindaki kiginin solo performansina giivenmigler-
dir. (Bu solistlerin pek ¢ogunun itici kigilikleri olabilecegini
diisiiniirsek, tek olmanin bagariliolmak igin en 6nemli etken
oldugu sonucuna varabiliriz.)

Misteri adaylarima her zaman eksik yonlerimizi soyle-
rim, ¢linkii dikkat ettim, bir antikaci ne zaman sattif1 esya-
daki bir hatay: gosterse, o antikaciya birden giiven duymaya
baglamigimdir.,

Bizim eksiklerimiz nelerdir? En 6nemli iki tanesi sun-
lardir:

_Halkla iligkiler boliimiimiiz yoktur. Ben, halkla iligkile-
rin, isletme sahibinin kendisi veya 6zel bir danisman
tarafindan idare edilmesi gerektigine inanirim.

Simdiye kadar tek bir televizyon gosterisi yapama-
dik. Bu tiir gosteriglere aleljim vardir. Hitap ettikleri
kitlenin genigligine oranla oldukg¢a pahaliya mal olur-
lar,

Ne kadar dikkat etsem de, yeni igler hep birbiri ardina
gelmistir. Bazen aylarca higbir ses ¢itkmaz. Acaba hig yeni bir
is alamayacak miy1z diye diigiinmeye bile baglarim. Caligan-
larim {imitsizlige kapilir. Tam bu arada, bir anda ii¢ tane
bomba gibi is birden alinz. Bu sefer de acil iglerin yikii
dayanilmaz hale gelir. Tek ¢6ziim, miigterimiz olacak aday-
lar1 bekleme listesine almak ve kendi seg¢tigimiz zamanlarda
onlar teker teker kabul etmektir. Bakalim bu giinleri de
gorebilecek miyiz?
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Yedi y1llik bir beraberlik, mutlu bir izdivag igin yeterli olma-
yabilir. Ayrica bu siire, reklam ajansi ile miigterileri arasin-
daki iligkiyi sikici hale de getirebilir. Ortalama miigteri, her
yedi yilda bir ajans degistirir. Ajansindan sikilir, tipki bir
gurmenin aggisinin degismeyen meniisiinden sikilacag gibi.

Yeni bir miigteri kazanmak zevkli bir deneyimdir, ama
kaybetmek de tam bir cehennem azabidir. Boyle bir durum-
da, diger miigterilerinizin de isi sizden almamasini saglamak
icin neler yapardimz? Durumu sallantida olan bir miisterisi
iflasin esigiﬁe geldiginde pesinden iki biiyiik ajansi da sii-
riikledigini gordiim. Bu, ¢ok hazin bir olaydir.

Ajans bagkany, isi kaybetmelerinin nedeninin kendi ha-
tasindan kaynaklandigim bilirse viedanini nasil yatigtirir? O
iste emekleri gegen ve patronlarinin hatasini telafi etmek igin
ellerinden geleni yapan o insanlar1 genelde yapildig1 gibi
nasil kovabilir? I¢lerinden bazilar ¢ok nadir bulunan yete-
nekler olabilir ve yeni ig alindiginda onlara ihtiya¢ dogabilir.
Yine de, patronlarin bagka bir segenegi yok gibidir. Tek bir
igi kaybettikleri i¢in, yiiz tane ¢aliganini kovan ajanslar bili-
rim. Ve bu zavalli adamlarin ¢ogu yeni bir is bulamayacak
kadar yagh insanlardir. Ajanslarin ¢aliganlarina ¢ok yiiksek
iicret 6demek zorunda olmalarinin nedeni de budur. Rek-
lameihik tiyatroculuktan sonra biitiin diger meslekler iginde
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en giivencesiz olanmdir.

Bir ajans yonetmeyi diigiiniiyorsaniz, her zaman uguru-
mun kenarinda dolagacaginiz gercegini kabul etmek zorun-
dasmiz. Eger yapi olarak giivensiz ve korkaksaniz yandiniz
demektir. Isiniz ¢ok zordur.

Doktor arkadaglarima gipta ediyorum. O kadar ¢ok has-
talar1 vardir ki, bir tanesinin doktorunu degistirmesi onlar
icin sorun sayillmaz. Hatta gazeteye reklam olup bunu diger
hastalar okusa bile.

Bir de avukatlara gipta ederim. Diger avukatlarin mii-
vekkillerini tavlayamayacagindan emin olarak tatile gikabi-
lirler. Su anda ondokuz harika miisterim var ve diger ajans-
larin bu miisterilerimi ele gecirmelerini yasaklayan bir yasa-
nn olmasim ¢ok isterdim. Isve¢’te biiyiik ajanslar boyle bir
yasa ¢ikartmayi bagarmiglai-dir.

Isi kaybetme tehlikesini azaltmak i¢in belli birtakim 6n-
lemler alinabilir. En bagta geleni ve en 6nemlisi, beyin taki-
mniz1 yeni igler yerine elinizdeki miigterilerin hizmetine
vermektir. Miisteri temsilcilerimin yeni miisteri avina ¢ik-
malarin her zaman yasaklamigimdir. Ciinkii bu onlarda at
yariginda bahis oynamak gibi koétii bir aligkanlik yaratir.
Ellerindeki miigteriyi ihmal etmeye baslarlar ve tehlike ¢an-
lar1 galmaya baglar.

Ikinci 6nlem olarak, dengesiz ve kavgaci yoneticiler al-
maktan kaginabilirsiniz. Madison Avenue, istemeden miigte-
riyi kigkntip kagiran mazogistlerle doludur. Ele aldig: her isi
kaybeden nice parlak insan tanirim. Bunun yaninda, ajansi
ile miigteri arasinda sakin, kalic1 iligkiler kurabilecek zekaya
sahip nice siradan vatandag da tanirim.
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Ugiinciisii, stk sik ajans degistirme rekoruna sahip
miigterilerle ¢aligmaktan kaginabilirsiniz. Sadakatsizlikleri--
nin istesinden gelirim diye diisiinebilirsiniz, ama unutmayin
ki onunla evlendiginizde, o zaten ¢ok kisiyi bogamis bir ka-
dindir artik.

Déordiincii olarak, miusteri sirketin her diizeyinde ¢ahsa-
n1ileiligki iginde bulunabilirsiniz. Ama biiyiik sirketler adam
iistiine adam y1gdiklari igin bu is oldukea gii¢ bir hale gelme-
ye baglad1 ~marka yoneticisi asistani, marka yoneticisine, o
boliim bagkanlarina, onlar, pazarlama bagkan yardimcisina
bildirir, o idare heyeti iiyelerine bildirir, bagkanlara bildirir,
onlar yonetim kurulu bagkanina rapor gonderir. Ajansi her
ucundan sikigtiran bir siirit danigman, bir stirii heyet ve bir
siirii memur. '

Kendilerini ajanslariyla her tiirlii iligkiden uzak tut-
mak, bir¢ok sirket bagkani arasinda moda olmaya bagladi.
Reklamlarla ilgili konularda onemli kararlar vermelerine
karsin ajanstakilerle hig yiiz yiize gelmezler. Aradaki kisiler
isearabuluculuk konusunda genellikleyetersizdirler. Reklam
miidiirlerinin sik sik bagkanlarinin hi¢bir zaman séylemeye-
cegi tiirden birtakim aptalca sozleri, onlarin agzindan ¢ikmis
gibi aktardiklarini duyarim. Bu girket bagkanlarina da ag-
zimdan ¢ikmadig1 halde, boyle aptalca sozler aktarildigindan
hi¢ siiphem yok. Gergegi anlayincaya kadar ig isten ge¢cmigtir
bile. )

Bu bana, Birinci Diinya Savag: sirasinda anlatilan bir
hikayeyi hatirlatiyor. Birlik komutam cepheden merkeze
sozlil bir mesaj gonderir. Mesaj baslangicta soyledir: "Send
up reinceforcements, we are going to advance." Kulaktan
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kulaga aktarilip merkeze ulagtiginda mesaj su sekle gelmis-
tir: "Send up three-and-four—pence, we are going to a dan-
ce.”

Biiyiik sirketlerin bagsindaki kisilerin ajanslari ile boyle
uzaktan iligki kurmalarmin nedenlerinden biri de reklam
isinden toptan nefret etmeleridir. Bu, akil almaz bir geydir.
Bunlar, yeni fabrikalar kurduklarinda, yeni stoklar edindik-
lerinde veya hammadde satin aldiklarinda elde edecekleri
seyin ne oldugunu tam olarak bilirler. Yapilan tekliflerde
biitiin rakamlar ve sonuglar kesin bir gekilde gozlerinin onii-
ne serilir. Fakat reklamcilikta hala bu derece bir kesinlik
yoktur. Birinci Lord Leverhulme’in (ve ardindan John Wane-
maker’in) sikayet ettigi gibi, "reklama harcadigim paranin
yarisi bosa gidiyor, ama igin en kotiisii hangi yarisi oldugunu
bilmemem".

Uretim, muhasebe veya arastirina konularinda deneyi-
mi olan sirket sahiplerinin reklamecilara giipheyle bakmalar:
dogaldir. Ciinkii reklamcilar her seyi agikga sOyleyebilen
kigilerdir. Bu yiizden de a¢ik olmayan bazi ahmaklarin ajans
baskani olarak basarili olduklar goriilmiigtiir, ¢iinkii ger-
cekleri gizleyerek miigterilerinin kendilerini rahat hissetme-
lerini saglarlar.

Miigterilerinizi kaybetme tehlikesini azaltacak bir bag-
ka yol da, benim kegfettigim ice-box (buzdolabi) politikasini
uygulamaktir. Miisteri yeni bir kampanyay: onaylar onayla-
maz, bagka bir kampanya daha hazirlayin ve deneme pazari-
na siiriin. Boylece, ilk kampanyanzin bagarisizhiga ugrama
veya miisterinin iist diizey yoneticileri tarafindan daha 6znel

* Bu iki ciimle Tiirkgeye "Kuvvet éﬁnderin, hicum edecegiz"/"Kuru et génderin,
sucuk yiyecegiz" seklinde gevrilebilir. (CN)
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nedenlerden dolayr begenilmeme olasiifina karsi hazirhkh
davranmig olursunuz. Elinizin altinda bdyle bir -se¢enek bu-
lundurmak igin yapilan yorucu hazirhklar kazancimz digii-
rebilir ve metin yazarlarimzi eanindan bezdirebilir ama, ilis-
kilerinizi saglikh bir sekilde siirdiirmenizi de kolaylagtirir.

Sorunlara her zaman miigterilerimin baktig: gozle yak-
lagmaya caligirim. Onlardan biri gibi diigiinebilmek igin gir-
ketlerinin hisselerini alirim. Islerine cepheden bakabilirsem,
onlara daha saghkh o6giitler verebilirim. Hatta beni idare
heyetlerine segselerdi, onlarin ayni gikarlaryla 6zdeglesmem
daha kolay olurdu.

Geng ve uyanik kurtlar, sik sik iki miigteriyi igbirligine ikna
etmek gibi parlak fikirler 6ne siiriitler. Ya da mis-
terilerinden birinin bir yarigma diizenleyip 6diil olarak diger
bir miisterisinin {iriiniinii koymasim veya iki miisterisinin
dergilere ortak reklam vermesini énerirler. Oysa bu, ajans
icin tehlikeli olabilir. Boyle durumlarda, miigterilerden biri-
nin, kendisine daha az yer ayrildig1 ya da buna benzer duygu-
lara kapilmasi kagimlmazdir. Miigteriler arasindaki anlag-
mazhklarda hakemlik yaptiginizda suratimza yumrugu ye-
meniz igten bile degildir. Bana mugterilerimi ayr tutmak
gerektigi ogretildi. Hathaway'in bagkanimin, Schweppes’in
bhaskamyla biraraya geldigi yegane giin. ikisinin de Rolls
Royce almak i¢in tesadiifen kargilagtiklart hir sabahti.

Bir miisterime higbir zaman, daha once bagka bir mus-
teriile randevum olduguigin satis sozlesmesinde bulunama-
yacagimisoylemem. Bagarih bir poligami, her kadina hayati-
nizdaki tek insanin yalnizca kendisi oldugunu hissettirmeni-
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ze baghdir. Bir miigterim, diger bir miigterimin kampanyasi-
nin nasll gittigini sordugunda, hemen konuyu degistiririm.
Bu konu onu tedirgin edebilir ¢iinkii, istedigi bilgiyi ona
verdigim takdirde, onun sirlarinda da ayn bogbogazhhg
gosterecegim sonucunu gikartabilir. Miigterinizin sirdaghgi-
niz konusundaki giivenini yitirdiniz mi, hap: yuttunuz de-
mektir.

Bazen, miigterinizin reklam miidiirii o kadar yetersizdir
ki, onunla ¢alismay1 reddetmek zorunda kahrsiniz. Onbes y1l
icinde sadece iki kez boyle bir sey yapnmmsimdir. Birincisinde
adam psikopatin tekiydi ve daha alt1 ay 6nce onu igten at-
mistim. Digerinde ise adam hastalik derecesinde yalanciydi.

Aklibasinda miisterilerin birgogu, ajansimiz ve sirketinin
iist diizey yoneticileri arasindaki iletigimde aksayan bir taraf
oldugu konusunda uyarida bulunmayy, sizin goreviniz olarak
gorme egilimindedir. Bir keresinde, mriisteri temsilcimizin,
marka yoneticisine pazarlama planlarinda yardime: oldugu-
nu soylemedim diye bir miigterimden azar igitmigtim.

~ Miigteriler, miisteri temsilcilerimizi afaroz etmekte hig
tereddiit etmezler. Bazen hakli, bazen haksizdirlar. Her iki
durumda da kivileim ateg alip mii5teri—a}ans iligkisini ¢ik-
maza sokmadan kurban kigiyi bagka bir miigterinin igine
vermek, herkesin iyiligi i¢in yapilacak en uygun geydir.

Bu meslektaglarimin en parlak olanlarindan biri, bir yil
icinde ti¢ miigteri tarafindan aforoz edildi. Bu deneyim onu o
kadar iizdii ki, bir daha donmemek iizere ajans igini birakt.
Boyle durumlarda bu kadar hassas biriyseniz, bir reklam
ajansinda miigteri temsilciligi yapmamalisiniz.
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Her zaman miigterilerimin tiriinlerini kullanirim. Bu dalka-
vukluk degil, sadece basit bir kibarhk anlayigidir. Tiikettigim
hemen her sey, miigterilerimden biri tarafindan tiretilmis-
tir. Gomleklerim Hathaway, mumlarim Steuben’dir. Arabam
Rolls-Royce’dur ve deposunda her zaman Siiper Shell var-
dir. Elbiselerimi Sears, Roebuck’a yaptiririm. Kahvaltida
Maxwell House kahvesi veya Tetley gayi iger, iki dilim Pep-
peridge Farm ekmegi yerim. Dove ile y1ikanir, Ban deodoran-
t1 kullanir, pipomu Zippo ¢akmagim ile yakarim. Giineg bat-
tiktan sonra, Puerto Rico romu ve Schweppes’ten bagka bir
sey icmem. International Paper’in iirettigi gazete ve dergile-
ri okurum. Tatile gittigim zaman (ingiltere’ye veya Puerto
Rico’ya) rezervasyonumuAmerican Expressileyaptirir, KLM
veya P & O-Orient Havayollar ile seyahat ederim.

Neden olmasin ki, Tanr1 agkina? Bunlar diinyanin en
iyi liriinleri ve hizmetleri degil mi? Boyle diisiindiigiim i¢in
onlarn reklamlarini yapiyorum.

Bir miigteri bizim ajansi segerse, bu, mevcutlar arasinda en
iyi oldugumuza karar verdigi i¢indir. Danmigsmanlari bu kara-
ra, teklif ettiklerimizin tam bir incelemesini yaptiktan sonra
varmiglardir. Fakat bu miisteriler zamanla bagka bir danis-
mana gerek duyabilirler. Byle bir durumda, ajansin bu yeni
damgmani, kendinden 6nceki danigmanin bizim ajansi sec-
mekte ne kadar hakh olduguna inandirmaya caligmasi en
uygundavramgtir. Yeni danismana, yeni bir miigteri adayina
davranmldig: gibi davranilmalidir.

Biiyiik girketlerde ajansi yenideri kabul ettirme siireci-
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nin sonu bir tiirlii gelmez. By, ¢ok zaman alir ve yipratici-
dir, ajans—-miigteriiligkisindeki kahcihk agisindan siirekli bir
tehdit olugturur. .

Bir ajansin bagindaki en biiyiik tehlike, miisteri girket
ile olan iligkinizin yalmzca kisisel bir baglantiya dayanmasi-
dir. Biyyiik bir sirketin bagkan, ajansimzla, baskanim sevdi-
gi i¢in ¢ahgiyorsa, daha alt diizeylerle de iyi iligkiler kurmak
icin acil 6nlemler almahsimz. Ancak her diizeyde tam bir
baglant: i¢ine girdiginiz zaman siirekli bir beraberlik umabi-
lirsiniz.

Ben, miigteri iligkisini miisteri temsilcisi ile simrlandir-
maya inanmiyorum. Hizmet departmanlarinizdaki insanla-
riu miigterinizi tanimas) daha yararhdir —aragtirma, medya,
metin yazarhg), sanat, televizyon yapim, iiriin satig vs. Bu
bazen komik durumlara da yol agabilir. Ciinkii bu depart-
manlarda ¢ahgsan arkadaglar, her zaman ve her yerde asir
kibarhklariyla 6n plana ¢ikan kisiler degillerdir, hatta bazila-
rimn etkileyici bir kigilige sahip olmadiklart da sylenebilir.
Bu tutuk, hirpani kiyafetliler ordusunun, satiglarim iki kati-
na cikaracak reklamlar yazabilecegini tahmin edebilen ¢ok
az miigteri vardir.

Bir doktorun hastasina ciddi bir hastahg oldugunu séyleme-
si, bir ajansin miigterisine tiriiniinde ciddi bir hata oldugunu
sOylemesi kadar gii¢ bir istir. Boyle bir i¢ten davramsg karsi-
sinda, eslerinin kendilerini elegtirdigi zaman alinacagindan-’
daha fazla ahnan miisteriler tanimigimdar. Ureticinin tri-
niinden duydugu gurur, iiriindeki kusurlar gormezlikten
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gelmesine neden olur. Ama her reklam ajansinin hayatinda
boyle bir uyarida bulunmak zorunda kalacag1 zamanlar ola-
caktir. Bu konuda basarili olmadigimi itiraf ediyorum. Bir
miigterime, spagettisinin muhteviyat1 hakkinda giiphelerim
oldugunu soyledigim zaman, tepkisi, bana begenmedigim bir
iiriin i¢in iyi reklamlar yapabilir miyim, diye sormak oldu;
igi alamadik. Yine de, ozellikle tiiketici aragtirmalarinin so-
nucglarmma dayanan agikyiirekli elestirilere memnuniyetle
acik olma egilimi gosteren miisterilerin ¢gogalmakta oldugunu
gozlemleyebiliyorum.

Bir ajans bagkaninin yapilacak o kadar ¢ok isi vardir ki,
miisterilerini ancak kriz anlarinda gérme angkanhgim edin-
mig olabilir. Bu bir hatadir. Hava sakinken miigterilerinizi
gorme ahskanhgini edinirseniz, futina giktig1 zaman hayati-
nizi kurtarabilecek yakin iligkiler kurabilirsiniz.

Size sdylenmeden hatalarinizi kabul etmeniz ¢ok 6nem-
lidir. Misteri sirketlerden ¢ogu, kendi yaptiklar: hatalardan
ajansi sorumlu tutmay: adeta bir sanat haline getirmis ifti-
racilarla doludur. Bu su¢lamalar en kisa zamanda iade et-
menin firsatini kollarim,

Bakiyorum da, reddettigimiz iglerin sayisi, kaybettiklerimiz-
den ii¢ kat fazla. Cahganlarimin zalimler tarafindan ezilme-
sine izin vermem ve temelde yararh olduguna inanmadigim
takdirde miigterilerin talimatlarina gore kampanya hazrla-
mam. Bunu yaptiginiz zaman, ajansinizin en degerli hazine-
si olan yaraticihik konusundaki i{iniinii tehlikeye atmig olur-
sunuz. 1954 yilinda ben de bu hatayr yaptim. Lever Brot-
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hers’tan arkadasim Jerry Babb, eski Rinso sabun tozu ile
yeni Rinso Blue deterjanlarimin reklamlarim beraber yap-
mam i¢in 1srar ediyordu. Daha 6nceki aragtirmalardan, 6zel-
likle biri yeni digeri eski iki iiriiniin reklamini beraber yap-
manin dogru olmadigim biliyordum. Daha da kétiisi, Jerry,
icinde komik unsurlar bulunan, negeli havada bir kampanya
hazirlamamu istiyordu. 4

Haftalarca, Tide ve diger deterjanlarda basarili oldugu
kamtlanmisg ciddi bir kampanya yapmanin daha dogru olaca-
gin1 anlatmaya calistim. Ama Jerry kararlhydi. Tehlike ¢an-
lar1 ¢calmaya baglamigtl. Jerry’nin sag kolu, onun dedigi gibi
yapmazsam igi kaybedecegimi soyleyerek beni uyardi. So-
nunda kabul etmek zorunda kaldim. Reklamecilik tarihinde
yazilmig en sagma metni yazmak igin bir litre Puerto Rico
romu igerek iki saat ugrastim. Kafiyeli bir metindi ve "Boys
and Girls Come to Play"in melodisi temel alinacakti:

Rinso Beyaz m1 Rinso Mavi mi?
Sabun veya deterjan, size bagl.

Ikisi de daha beyaz, daha parlak yikar,
Secimi siz yapin hammlar.

Bu felaket ve komik siir yayinlandi. Insanlarin yiizlerine
bakmaya utanmiyordum. Ajanstakiler ¢ildirdigimi diisiindii-
ler, Lever Brothers'takiler de ev kadinlarini bir deterjani
almasi i¢in nasil ikna edecegim konusunda higbir fikrim
olmadig1 sonucuna vardilar. Alt1 ay sonra da isi bizden aldi-
lar. Bunu haketmistik.

Bu reklamin bana verdigi zarar bununla da bitmedi. Bu
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olaydan sonra yillarca Ogilvy, Benson & Mather’e ciddi bir
pazarla_.aa elemani bulamadim. Ta ki, kendisine Rinso kam-
panyasindaki fikrimin, onun diigiindiigii gibi aptalca oldugu-
nu soyleyinceye kadar.

Bu olay bana, miisterinin taktiklerine uyarak 6diin ver-
menin iyi sonu¢ vermedigini 6gretti. Bir yenilgi bunu anla-
mak igin yeter de artardi bile.

Ajansim i¢in karh olmayan igleri almay: da reddederim. .
Reed & Barton iginde oldugu gibi. Alacagimiz komisyon,
gereken hizmetlerin masraflarin kargilamaya yeterli degildi
ve bu babadap kalma koklii ve itibarh girketi yoneten Roger
Hallowell, zara.iarimiz telafi etmeye yanasmiyordu. Roger”
ve Reed & Bartondaki meslektaglarimi severdim. Fakat sii-
rekli zararma ¢alismay goze alamazdim. Isi birakmamiza
izin vermekle hata ettiklerini diigiiniiyorum; giimiis ¢atal—
bigak takimlarinin yeni modellerinin pazarda nasil denene-
cegini gosterek 6nemli kazanglar saglamalarina biiyiik katki-
da bulunmugtuk. Yeni bir model hazirlamak 500.000 dolar
tutuyordu ve highir erkel yonetici, ondokuz yagindaki geng
gelin adaylarina hangi modelin hitap edecegini kestiremezdi.

Uriine olan giivenimi yitirdigim zaman da isten vazge-
¢erim. Tiiketiciyi, baskaninin kendi karisinin almasina izin
vermeyecegi bir liriinil satin almasi igin zorlama, bir ajans

~ patronu igin hig de diiriist olmayan bir davramstir.

Lord & Thomas’ta metin yazari gefi olarak Claude Hopkins’in
yerine ge¢en ve sonradan "Sabun Operalarini"™ kesfederek
bityiik bir servet yapan Frank Hummert, bana bir keresinde

* Suya sabuna dokunma~an aile komedileri. (CN)
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soyle demisti: "Biitiin miisteriler domuzdur. Boyle olmadigi-
n1 diigiinerek ige baglasan bile, fikrini degistireceksindir."

Ben ayni seyi soyleyemeyecegim. Bir avug domuzla kar-
silagtimsa da onlarin iglerini almadim. Birka§ istisna diginda
biitiin miisterilerimi sevdim. Reklam ajansi iginde olmasay-
dim, Venezuela’nin Amerika biiyiikelgisi ve Alliance for
Progress’in (Kalkinma Igin Isbirligi) bagkam olan bityiik in-
san Ted Moscoco ile arkadas olamayacaktim.

Steuben Glass igini almasaydim, Arthur Houghton ile
dostluk kuramayacaktim. Miigterimin, sanayi tarihinde ¢ag-
dag sanatgilarin patronu, nadir kitaplar konusunda bir otori-

“tevefilantropistlerin renkli kisiligi oldugunu anladigim giinii
hald unutamam,

Yakin arkadag oldugum miisterilerim oldukg¢a ¢oktur.
Hathaway’den Ellerton Jetté’nin beni Colby College’in vakif
heyetine onermesi hayatima renk katmigtir. P & O-Orient
Havayollarindan Sir Colin Anderson, Iskog danslari ve siisle-
meleri hakkinda en az benim kadar uzman olan tek miiste-
rimdir. Schweppes’ten Whitehead ile olan iligkim, siradan
bir miigteri iligkisi olarak baglamis, ama kisa zamanda yakin
bir dostluga doniigmiigtiir. Bir deniz kazasim beraber atlat-
migtik; eslerimiz kocalarinin gosteris meraklar1 konusunda
dertlegecek kadar yakin iki arkadas oldular.

" Helena Rubinstein beni her zaman biyillemigtir. Bu
zarif Polonyal giizel, meslegine ondokuzuncu yiizyilda
Avustralya’da baglamig ve onsekiz yagina geldiginde elde
ettigi kar 30.000 dolara yiikselmisti. Beni kesfettigi siralar-
da, diinyanmin her yerindeki girketlerini yoneten bir aile
reisiydi. Is hayatinda ¢ok kat1 olmasina karsin dayamlmaz
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bir mizah anlayigina sahiptir. Cok ciddi bir toplantinin orta-
sinda goziinden yaglar gelecek kadar kahkahalarla giilldigii-
ne belki yiiz kez sahit olmusumdur. Arkadag olarak, nesesi
ve comertligi ile miikemmel bir insandir.

Madam Rubinstein’da hayranhk duydugum diger bir
yan da ¢ok acik yiirekli olmasidir. Goriindiigii gibi giizeldir
ve gosterise kagmaz. Graham Sutherland yaptig1 portrede
bunu yakalamay1 bagarmigtir.

Bazi ajanslar her gseyi komitelerde halletmeye bayilirlar. "E-
kip ¢aligmasini” 6verler ve bireyin 6nemini yadsirlar. Ne var
ki, bir ekip hi¢bir zaman reklam yazamaz. Tek kisinin golge-
sinin uzantisi olmayan bir ajans var midir diye merak ede-
rim.

Bazen miisteriler, bana bir sey olursa ajansimin ne ola-
cagmi sorarlar. Degigecektir. Senatér Benton ve Vali Bowles
ajanslarindan ayrildiklarinda, Benton & Bowles degisiklige
ugradi -iyiye dogru. J. Walter Thompson, Bay Thompson’un
biraktign yerden devam etti. McCann-Erickson, McCann
emekli olduktan sonra daha hizli bir gelisme gosterdi. Tari-
hin belki de en iyi ajans bagkant olan Raymond Rubicam’in
emekliliginden sonra bile Young & Rubicam ilerlemeye de-
vam etti.

Yagamimi tipki bir ebe gibi yeni bebekler diinyaya getirterek
kazaniyorum. Bir farkla, o da benim bebeklerim yeni reklam
kampanyalaridir. Haftada bir iki kez tanitim odasina girer,
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sunusg (presentation) olarak adlandirilan geye bagkanlk ede-
rim. Bu kasvetli seramonilere bizden alt1 veya yedi kisi,
miisterilerden ise birkag resmikisi katilir. Elektrikli bir hava
hakimdir. Miigteri birazdan kendisinden milyonlarca dolara
malolacak bir kampanyay1 onaylanmasinin istenecegini bi-
lir. Ajans da bu teklifi hazirlamak igin bir siirii para ve
zaman harcamigtir,

Ajansimizda "sunuslarimizin” bir provasim mutlaka 6n-
ceden usta senatorlerimizin 6niinde yapariz. Bu kigiler, sim-
diye kadar tanidigim miigterilerin tiimiinden daha kati birer
elestirmendir ve elestirilerini kaba denecek bir dille ifade
etmekten kaginmazlar. Kampanya onlarin incelemesinden
gectikten sonra zaten ¢ok iyi olmak durumundadir.

Fakat, sunusumuz ne kadar iyi yapilmis, planlamacila-
rimiz pazarlama gerceklerine ne kadar bagh kalmig ve metin
yazarlarimiz ne kadar bagaril igler ¢ikarmig olursa olsunlar,
yine de, sunugta felaket seyler olabilir. Sunug eger sabahin
erken bir saatinde baglarsa, miisteri aksamdan kalma olabi-
lir. Bir keresinde Seagram’dan San Bronfman’a 6gle yeme-
ginden hemen sonra sunus yapma hatasina diigmiigtiim.
Uyuyakald: ve 6yle nemrut bir gekilde uyand: ki, iizerinde
aylarca ¢alistigimiz kampanyay1 reddediverdi.

Bronfman, ¢ogu ajansta yapilageldigi gibi, Sunus’un
birkag¢ konusmaci tarafindan dile getirilmesi ahigkanlhigindan
nefret ederdi. Ayni sekilde ben de. Konugmay bir kisi yapti-
ginda daha kesintisiz bir performans gosterebilirsiniz. Ancak
bu kisi, ikna etme yetenegi olan ve miisteriden gelecek soru
yagmuruna dayanabilecek kadar ayrintilar: bilen biri olmal-
dir.
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Ben birgok ajans bagkanindan daha ¢ok Sunug yaparim
¢linkii bir savunmaci olarak kendimi begenirim ve miigteriye
ajans bagkaninin onun iginde bizzat yer aldigin1 gostermenin
daha iyi bir yolu olmadigina inanirim. Benim gibi, gecelerini
Sunus i¢in hazirhklar yaparak feda eden avukatlar var midir
acaba? Ustelik Sunuglar bazen iistiiste gelebilir ve o zaman
acimasiz bir tekdiizelik s6zkonusudur.

Miigteriye sunacaginiz planlar1 hazirlamada titiz dav-
ranmanin ¢ok yarar1 vardir. Sunusunuz ¢ok agik, miimkiin
oldugu kadar yalin bir dille yazilmah ve reddedilemez ger-
¢eklerle donatilmig olmahdir. .

Fakat, ajansimin ayrintih bilgiler veren sunuglar yap-
masindan hogslanmayan miigteriler de vardir. Bunlar, sanki
sergi igin resim segiyorlarmig gibi igin yalmizca layout tara-
fiylailgilenirler. Schweppes’den Sir Frederic Hooper bunlar-
dan biridir. Ona pazarlamé planim ilk kez sundugumda,
hemen sikihivermigti. Yarim saat edebiyat elegtirisi yaparak
iyi vakit gecirmeyi beklerken kendini pazarlamanin kati ger-
cekleriyle kars1 kargiya bulmugtu. Sunusun ondokuzuncu
sayfasinda onun temel varsayimlarindan biri ile ters diigen
istatistik bir veri gkti karsimiza. Gok giirlemesi gibi bir
sesle: "Ogilvy” dedi, "senin reklamciliga olan istatistik yakla-
simin tamamen ¢ocukea. '

Bu iltifat, planimiz1 hazirlayan istatistikgi tizerinde na-
s1l bir etki yapardi acaba? Yine de ben dogru olduguna inan-
digim bu bilgiden vazgegmedim. Bes y1l sonra, Sir Frederic
bagkanhk ettigi bir reklamcilik toplantisinda benden 6ziir
diledi. Bana, kisa bir zaman once vardig bir sonucu daha o
raporda dile getirmis oldugumu sdyledi: "Eninde sonunda,
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miigteriler onlara gergegi soyleyen reklam ajanslarina miite-
sekkirdirler." O zamana kadar Schweppes’in Amerika’daki
satiglar yiizde 517 artmigti. O giinden sonra, her zaman
mutlu bir miigterim ve iyi bir arkadasum olarak kaldi.

Gerceklerle kafasinin kanstirilmasimi istemeyen bir
bagka miigterim de biiyiik bir ciddiyetle bana su sikayette
bulunmustu: "David, senin ajansin tek sorunu, nesnel kafah
bir siirii insanla dolu olmas.."

Karmagik planlari agik bir gekilde anlatmanin en etkili yolu,
sunucunun bunu yiiksek sesle okumasidir. Boylece, orada
bulunan herkesin dikkatinin bir noktaya toplanmasini sagla-
yabilirsiniz. Burada size bir 6nerim olacak: Yiiksek sesle
okumdya devam ederken bir tek kelime olsun yazili metnin
digina ¢tkmaywin. Burada biitiin sorun, dinleyicilerin konusg-
manizi hem duyarak hem de 6nlerinde bulunan metinden
okuyarak izlemesini saglamaktir. Metne dahil olmayan bir
sozle karsilagtiklarinda sagirabilir ve dikkatleri dagilabilir.
Hala her sunug 6ncesi 6liip oliip dirilirim. Beni 6zellikle
Ingiliz aksanmimin yaratacag tepki tedirgin eder. Nasil olur
da, Amerikal bir iiretici, bir yabancinin s6zgelimi evkadinla-
rim etkileme giiciinden emin olabilir? Ama gunu biitiin kal-
bimle biliyorum ki, Princeton’da Dr. Gallup ile gegen yilla-
rim, Amerikali bir metin yazarinin bildiginden daha ¢ok seyi
ogrenmemi saglamigtir. Sunusumun daha ileriki safhalarin-
da bu gercegin daha net bir sekilde anlagilacagim her zaman
iimit etmigimdir. Dinleyici aksanima ahgincaya kadar daha
¢ekismeli ve tartigmaya uygun konulara gegmis olurum.
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Calganlarimdan birine ilk kez sunus yapma izni verdi-
gimde orada bulunmamin onu daha sinirli yapacagini bili-
yordum. Onun i¢in yan odadaki gozetleme deliginden onu
gizlice izledim. Ad1 Garret idi ve benden ¢ok daha bagarihy-
du

Artik, birinci simf sunucu olan. birkag adamim var ve
Sunug’larinda bulunmaktan ¢ekinmiyorum. Birtakim soru-
larla onlan sikigtirsam bile sogukkanhliklarim yitirmemeyi
ogrendiler. Sunug’tan sonraki tartigmalarda ne miisterinin
ne de ajansin tarafinda olan bir tavir takiniz. Bu sekilde,
sonugta miigteri ile ajans arasinda ortaya ¢ikmasi muhtemel
kutuplagsmay: ortadan kaldmrip her iki tarafin da ortak bir
amagicin hareket etmesini saglayabilirsiniz.

Bazi ajanslarda miisteri temsilcilerinin yaratici kisilere pat-
ronluk etmesine izin verilir. Bu, baz1 miigteriler igin iyi bir
izlenim olabilir; reklamlarinin "isadamlariin” elinde daha
giivencede olduguna inanirlar. Ama bu, metin yazarlarim
sikan bir hava yaratir ve bunun sonucu olarak ortaya ikinci
smif reklamlar gikabilir. Diger baz ajanslarda ise miigteri
temsilcileri sozkonusu mah kampanyay yapanlar ile miigte-
ri arasinda tagiyan garsonlardan bagka bir sey degillerdir.
Merkeze danigmadan miigterinin 6nerdigi en kiiglik bir degi-
sikligi kabul etmeleri yasaktir. Kendi yargilarim kullanma
vetkisi verilmeyen bu kigiler sonunda -ayak iglerine bakan
biri olup ¢ikarlar.

Ben bu iki yontemi de uygulamam. Yetenekli meun ya-
zarlarim, miigterilerle konusup tartisma yetkisi olan yete-
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nekli miisteri temsilcilerim ile uyum iginde ¢aligirlar. Miiste-
ri témsilcileri, metin yazarlarin fazla igin igine karigtirma-
dan iglerini halledebilecek olgunluktadirlar. Bu oldukga has-
sas bir denge sorunudur. Bunu bagaran sadece bir ajans
daha oldugunu biliyorum.

Bugiin ajansimizdan ¢ikan pazarlama planlari, 1lk giin-
lerimizde yazdiklarimdan daha profesyonel, daha nesnel ve
daha ayrimtihdir. Fakat bazilar1 beni rahatsiz edecek kadar
kesin bir ig dili ile yazilmigtir —yiizdesel agidan, 6nemlilik
agisindan, maksimize etmek vs gibi. Cocuklugumda sabah
kahvaltilarindan énce Incil’in oniki ayetini ezberlemek zo-
rundaydim ve Latince okumugtum. Oxford’da Alman okulu-
nun kat1 ve okunamaz olan anlayigim1 reddeden hocalarimin
etkisinde kaldim. Mommsen’i degil, Gibbon, Macaulay ve
Trevelyan gibi okunmak i¢in yazan kigileri takdir etmem
ogretildi. Bu egitim tarzi, bana bugtin tumturakh raporlari
okumak i¢in gerekli 6nhazirhg vermedi. Amerikan isadam-
larina, insan kardeslerinin canint sitkmanin giinah oldugu
ogretilmiyor galiba.



| 4.
Iyi Miisteri Nastl Olunur?

Diinyanin en biiyiik reklam girketlerinden biri gecenlerde
iinli bir igletme miihendisligi firmasina, reklamlar ve kar
arasindaki iligkiyi inceleme igini verdi. incelemeyi yapan
istatikgi sik¢a tekrarlanan bir hataya diistii: Tek onemli de-
giskenin, bir reklam i¢in yildan yila harcanan paranin mik-
tari oldugunu belirtti. Bir milyon dolarhk giiglii bir reklamin
on milyon dolarhk etkisiz bir reklamdan daha ¢ok sattirabi-
leceginin farkinda degildi.

Posta — Siparig reklami yapanlar yalnizca ana baghg:
degistirmenin satiglar1 on kat arttirabildigini kegfettiler.
Ben, bir kisinin yazdig1 televizyon reklamlarinin bir iiriini,
ayni kiginin yazdig1 diger reklamlardan bes kez daha fazla
sattirdigr durumlari biliyorum.

Birasinin reklamlarim hi¢ gérmemis insanlara, her haf-
taizleyenlerden daha fazla bira satan bir biraci tanirim. Kétii
reklam bir iirtinii satilmaz hale getirebilir.

Bazi durumlarda béyle bir facianin sorumlulugu tama-
men ajansa aitse de genellikle esas su¢lu miigteridir. Miigte-
ri hakettigi reklami alir. Ben, doksanalt1 miigteriyle ¢ahsma-
min sonucu onlarin tutum ve davranmglarim kargilagtirma
firsatin1 buldum. Bazilar o kadar koétii bir tutum igindedir
ki, hi¢bir ajans onlar i¢in verimli bir reklam yapamaz. Baz-
lar1 da o kadar iyidir ki, iyi reklam yapamamak miimkiin
degildir.
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Bu boliimde, miigteri olsaydim, ajansimla ilgili konular-
da kesinlikle uyacagim ornbeg tane kural verecegim. Hepsi, en
iyi hizmeti alabilmeniz i¢in diigliniilmustiir.

1. Ajansinizin sizden korkmamasini saglayin.

Ajanslarin ¢ogu hemen her zaman korkﬁyla idare edi-
lir. Bu, kismen, ajans igine kapilan ¢ogu kiginin dogal olarak
giivensiz olmasindan kismense bir¢ok miisterinin hata ka-
bul etmeyen, her an yeni bir ajans bulmakla tehdit eden
tavrindan kaynaklanir. Korkutulmug insanlarin iyi reklam-
lar iiretecek giigleri yoktur.

Rolls-Royce igini biraktiktan sonra, "tamigmak" i¢in
kendimi Ford Motor Compan'y’ye davet ettirdim. Sonsuz
giivenim oldugu halde, Ford’un reklam miidiirii beni kabul
etmedi. Bana goyle dedi: "Detroit kii¢iik bir gehir. Beni ziya-
rete gelirsen bir goéren olabilir. Su anda ¢ahstiimiz ajans
bunu duyup panige kapilabilir. Onlarin panige kapilmalarini
istemem."

Ben miigteri olsaydim, ajansimi korkudan arindirmak
i¢in elimden geleni yapar, hatta onlarla uzun vadeli anlag-
malar bile imzalardim.

Arkadagim Clarence Eldridge, her iki tarafta da ca-
higmisg biridir. Young & Rubicam’in planlama heyeti bagkan-
hginda sivrildikten sonra, General Foods’da pazarlama bolii-
mii bagkani ve Campbell Soup Company’de yonetim kurulu
baskanyardimecisi olarak ¢ahsti. Bu saégériilﬁ miigteri-ajans
iligkisi uzman1 suna inanmist1: "ideal bir iligkiyi belirleyen
tek bir kelime vardir: SUREKLILIK... Siirekli birlikte ¢ahs-
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may1 basarmanin anahtar her iki tarafin da daha bagtan
bunu aklina koymasidir. Bu, bilingli ve 1steyerek iligkinin
icine oturtulmahdir."

Arthur Page, NW.Ayer’e, American Telephone & Te-
legraph’in reklam isini verdi. Zaman zaman Ayer’in hizmet-
leriyle ilgili hognutsuzluklar: oldugu halde, ¢ogu miigterinin
yapacag gibi onu kovmak yerine Ayer’in bagkanini ¢agirtip
igleri yoluna koymasini istedi. Yeni bir ajans bulma yoluna
gidilmedi ve AT & T’nin reklamlar1 aksamalardan dolay
sarsintiya ugramadi. Ayer’den bir metin yazari, George Ce-
cil, AT & T i¢in otuz y1l siiresince metinler yazd: ve o kadar
tutulan bir imaj yerlegtirmeyi bagard: ki, tekellere sempati
duyulmayan bir iilkede AT & T sevilen bir tekel haline
geldi. Arthur Page akilh bir miigteriydi.

Bagkalarinin sugunun ceremesini ¢eken reklam ajans-
laridir. Ajansiniza yol vermek, hissedarlariniza iiriinde ya da
yonetimjnizde bir hata oldugunu séylemekten daha kolay-
dir. Yine de, ajansla iligkinizi kesmeden 6nce, kendinize su
sorular1 sorun:

A - Procter & Gamble ve General Foods ajanslarindan
uistiin hizmetler goriirler ve higbir ajans1 kovmamglar-
dir. Acaba neden?

B - Yeni bir ajans segmek sorununuzu ¢ozecek midir
yoksa sadece hasiralti m1 edecektir? Sorununuzun ger-
cek kokenleri nerededir?

C - Rakiplerinizin iirettigi mal sizinkini geride birakip
modas! gegmig hale getirmis midir?

D - Yaptigr reklam i¢in ajansimizi sorumlu tutuyorsu-



Iyi Miigteri Nasil Olunur? 99

nuz, peki reklamin nasil olmas: gerektigini siz soylemis
olmayasiniz?

E - Ajansimz karginizda titreyecek kadar korkuttunuz
mu?

F - Reklam miidiriiniiz, herhangi bir ajanstaki en iyi
beyinleri inkar edecek kadar ahmak biri mi?

G - Rakiplerinizden birinin, ajansinizin size hizmet
verdigi siire igerisinde edinmis oldugu sirlarimzi 6gren-
mesi hogunuza gider miydi?

H - Bir ajans degistirmenin, pazarlama etkinliklerinizi
oniki ay veya daha fazla siire kesintiye ugratacaginin
farkinda misimz?

I - Ajans bagkanina i¢ten davrandimiz m1? Tatmin ol-
madiginiz1 sdyleseydiniz belki de yeni bir ajanstan bek-
lenenden daha fazla bir giigle yeniden harekete gece-
cekti.

J - Bir ajansla iligkiyi kestiginiz zaman, reklam igleriniz
i¢in ¢alismig olan birgok elemanin iglerini kaybedecegi-
ni biliyor muydunuz? Bu trajediden kaginmanin baska
bir yolu yok mu?

Birgok kez, ajansimizla ¢galigmak isteyen miigterilere ol-
duklan1 yerde durmalarm tavsiye etmigimdir. Ornegin,
Hallmark Cards’in bagkani adamlarini yollayip is konusunda
agzimi aradiginda onlara sunlar soyledim: "Ajansinizin, yap-
tigimiz servete bilyiik katkilan olmustur. Bagka bir ajans:
tercih etmek biiyiik bir kabahk ve nankorliik olacaktir. On-
lara, verdikleri hizmette sizi tatmin etmeyen noktalar tam
olarak agiklayin. Daha iyisini yapacaklarina eminim. Oldu-
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gunuz yerde kalin." Hallmark bu tavsiyeme uydu.

Konserve kutusu iireten girketlerden biri reklam igleri
i¢in bizi cagirdiginda, onlara da soyle dedim: "Ajansiniz bun-
ca giigliikklere ragmen size iistiin bir hizmet veriyor. Isinizden
zarar ettiklerini de biliyorum. Onlar1 kovmak yerine, 6diil-
lendirin." :

Geng yoneticilerden biri bana, "Bay Ogilvy, bu simdiye
kadar duydugum en kiistah s6z" diyerek karsi ¢ikti. Ama
meslektaglar: benim hakh olduguma karar verdiler.

Cam Kavanoz Ureticileri Kurumu bize ig teklif ettigin-
de, onlara miitkemmel reklamlar yapan Kenyon & Eckhardt
ile gahigmaya devam etmelerini soyledim. Bu 6giidiime aldr-
madilar.

2. Her seyden dnce dogru ajansi segin.

Reklaminiz igin hissedarlarinizin paralarindan biiyiik
miktarlar harciyorsaniz ve yapacaginiz kar bunun verimlili-
gine bagh ise miimkiin olan en iyi ajans1 segerken ¢ok titiz
davranmak goérevinizdir.

Amatorler bu igi, bir grup ajansi kandirip bedava kam-
panya hazirlamalarini teklif ederek yaparlar. Yarigmay ka-
zanan ajanslar, en iyi beyinlerini yeni igler kapmakta kulla-
nan ajanslardir. Daha sonra miigterilerinin iglerini ikinci en
iyi beyinlere havale ederler. Ben miisteri olsaydim yeni igler
ile ilgili boliimii olmayan bir ajans arardim. Iyi ajanslarin
buna ihtiyac1 yoktur. Spekiilatif kampanyalar hazirlamaksi-
zin kaldirabilecekleri kadar ig ahrlar.

Bir ajans se¢menin en akillica yolu, girketinize, reklam
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diinyasinda neler olup bittigini bilen ve saghkh karar verebi-
len bir reklam miidiirii almaktir. Ondan, iginiz igin en uygun
ii¢ veya dort ajansin yaptig reklamlar1 gostermesini isteyin.

Sonra, bu ajanslarin miigterilerinden bazilarin telefon-
la arayin. Procter & Gamble, Lever, Colgate, General .Foods
ve Bristol gibi bir¢ok ajansla ¢alisan reklamverenleri ararsa-
- n1z, bu sizin igin 6zellikle aydinlatic1 olacaktir: Bunlar, size
en iyi ajanslarla ilgili sorunlardan bahsedeceklerdir.

Daha sonra, ileri gelen ajanslarin idarecilerinden bir
kag.anahtar adamu sizinle birlikte yemek yemeye davet edin.
Agzlarindan laf almaya ¢alhisin. Misterilerinin sirlarin tu-
tup tutmadiklarim boylece 6grenebilirsiniz. Enayice bir fikir
ileri siirdiigiiniizde itiraz edecek cesaretleri olup olmadigini
anlayin. Birbirleri ile olan iligkilerine dikkat edin. Profesyo-
nel mi, yoksa kavgac bir politikact m1 olduklarim anlayin.
Size agikar bir gekilde abartilmig sonuglar vaad ediyorlar mi?
Sonmiis volkana m1 benziyorlar yoksa hala canhhklarini ko-
ruyorlar mi? Iyi birer dinleyici sayihrlar mi? Entellektiiel
agidan diiriistler mi?

Her seyden 6nemlisi, onlardan hoslanip hoslanmadigi-
nizi anlamaya c¢ahsin; ajans-miigteri iligkisi ¢ok yakin bir
iligki olmahdir ve taraflarin birbirleri hakkindaki kigisel ka-
naatleri olumlu olmak zorundadir.

Isinizin biiyiik ajanslarda ihmal edilecegi gibi bir yaml-
giya kapilmayimn. Biiyiik ajanslarda c¢aligan geng insanlar,
genellikle iist diizeylerdeki kodamanlardan daha gok ¢ahgir-
lar ve daha yeteneklidirler. Yine de biiyiik ajanslarin kiigitk
ajanslardan daha ¢ok hizmet verecegini zannetmeyin. Isiniz
i¢in gorevlendirilen kisilerin sayis, kii¢iik ajanslarda da aga-
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g1 yukar1 aymdir ~harcadigimiz her milyon igin yaklagik do-
kuz kisi.

3. Ajansiniza tam bilgi verin.

Ajansiniz, sirketiniz ve lirtinliniiz hakkinda ne kadar
¢ok sey bilirse, o kadar iyi ig yapacaktir. General Foods,
Maxwell House kahveleri isi igin bizi segtiginde, bize kahve
igini 6gretmeyi iistlendi. Giinlerce, uzmanlarinin denetimin-
de yesil kahve, harmanlama, kavurma, fiyat tespiti ve kahve
sanayinde gerekli olan ekonomik sirlar konularinda egitil-
dik. '

Baz reklam miidiirleri, ajanslarnna dogru diiriist bilgi
veremeyecek kadar tembel ya da bilgisizdir. Boyle durumlar-
da bilgi edinme isini kendiniz yapmak zorunda kahrsimz. ilk
kampanyanizda ortaya ¢ikacak aksamalar herkes i¢in moral
bozucu olabilir.

4. Yaraticilik alaninda gjansinizla rekabet etmeyin.

Bekgi kopeginiz varken neden siz havlayasiiz ki?

Yaratic1 kigilere karigmakla onlar engellemis olursu-
nuz. Bunu yaparsaniz, Tanr1 yardimeimz olsun. Reklam
miidiiriine gsunu agikeca belirtiniz ki, kampanyaniz1 yaratma
sorumlulugu kendisine degil, ajansa aittir. Bu konuda israrh
davranin.

Ellerton Jetté bize Hathaway isini teklif ettiginde goyle
dedi: "Reklagglara baglamak ftizereyiz. Yilhk reklam harca-
mamiz 30.000 dolardan az olacak. Kabul ederseniz size su
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sozii veriyorum: Yazdigimiz metinlerin tek kelimesini bile
degistirmeyecegim."

Hathaway isini kabul ettik ve Bay Jetté so6ziinii tuttu.
Metinlerimizin bir kelimesini bile degistirmedi. Reklamlari-
nin tiim sorumlulugunu bize verdi. Hathaway reklamlar:
bagarisiz olsaydi, bundan bir tek ben sorumlu olacaktim.
Ama bagarisiz olmadi. Higbir ulusal marka, bu kadar diigiik
bir maliyetle meghur olmamigtir.

5. Altin yumurtlayan ordeklerinize 6zen gésterin.

Ajanslarin yapmak zorunda olduklari belki de en 6nem-
li ig, laboratuvardan heniiz ¢tkmamis yeni bir iiriiniin kam-
panyasinl hazirlamaktir. Bu, ab ovo*, iiriin hakkinda biitiin
bir imaj yaratmamiz: gerektirir.

Bir metni yazarken aklimdan sunlar gecer: S6zkonusu
urinii kesfetmek, yiizden fazla bilim adaminin iki yilini
almigtir. Bana da iirtiniin kisiligini yaratmam ve tanitmam
i¢in otuz giin verilmistir. Isimi iyi yaparsam, bu iiriine en az
o yiizlerce bilim adami kadar katkida bulunmug olurum.

Bu, ise yeni baglayanlarn yapabilecegi bir ig degildir.
Pazarlama esaslar ile yogrulmus canl: bir hayal giiciiniin
yanisira, isim, paket ve vaatleri se¢mede kullanilacak aras-
tirma tekniklerini bilmeyi, rakiplerinizin ayni iiriinii ilerde
piyasaya siirebilecegini diigiinerek gelecegi 6nceden gérmeyi
ve en ¢ok da ilk tanitim reklamlarini yazacak bir dehay
gerektirir. Amerika’da, boyle bir islem icin gerekli mizaca ve
deneyime sahip bir diizineden fazla insan oldugundan siip-
heliyim; iistelik ¢ogu miisteri, biitiin bu tanitimin ajansin

* Latincede "haslangig”. (CN)
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sirtindan cikmasim bekler. Bu miigteriler, iiriinlerini geligtir-
mek igin teknik iglere yatirdiklar1 paranin yarisini yeni
tiriinlerinin tanitim i¢in gerekli yaratic1 ¢galismaya yatirsa-
lardy, iiriinlerinin bagarisizhiga ugrama gansi daha az olur-
du.

6. Reklamlarinizin onayinin bir siirii kademeden ge¢cme-
sini onleyin.

Kampanyalarini, her biri karigma ve veto giiciine‘sahip
bes ayr1 kademeden gegirerek onaylatan bir reklamveren
tanirim.

Bunun ¢ok ac1 sonuglar1 vardir. Gizli bilgilerin sizmasi-
na yol agabilir. Yetenekli kigileri bir siirii gereksiz toplantiya
katilmaya zorlar. {1k ve 6zgiin metinlerin sadeligini bozar. Ve
en kotiisii, yaraticihiga politikacihigin karigmasina neden ola-
bilir. Metin yazarlar, bir siirii idareciye yag ¢ekerek oy top-
lamay1 6grenir. Metin yazan politikaci olursa, John Web-
ster’in politikaci tanimina uymus olur: "Seytanin din adam-
larini taklit etmesi gibi, politikac1 da seytam taklit eder: Ne
zaman bir kotiiliik yapacak olsa, size arkasini donerek gelir."
(The White Devil, c.1608 - Beyaz Seytan).

Bugiin televizyonda gordiigiimiiz karmakarigik reklam-
larin gogu komitelerin isidir. Komiteler reklamlar elegtire-
bilir fakat onlar1 yaratmalarina hi¢bir zaman izin verilme-
melidir.

Markalar1 meshur edip servet kazandiran kampanyala-
rin ¢ogu, iki kisinin ortakhg ile ortaya ¢ikmigtir—ona ilham
veren miigteri ile uyum iginde ¢galigsan akh basinda bir metin
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yazarmin ortalig1. Listerine’i meghur eden Gordon Seagrove
ve Jerry Lambert ortakhig: gibi. Ve benim Pueito Rico rek-
lamlarinda Ted Moscoso ile olan ortakhigim gibi.

Seagram’dakiler bizi Christian Brothers (Hristiyan
Kardegler) saraplarinin reklamlar: igin gérevlendirdiginde,
reklamlarin yalmz bagkanlasi Sam Bronfman tarafindan
degil, Napa Valley’de (Napa Vadisi) Hristiyan Kardegler
manastirindakiBrotherCellarmaster(Mahzencibasgi) verahip
arkadaglar tarafindan da begenilmesi gerektigini sdyleyerek
beni uyardilar. Ogrenciyken, Daudet’nin, en mitkemmel ig-
kiyi bulmak i¢in yaptig1 deneyler sonunda alkolik olan Pére
Gauchet’nin hikayesini ¢ok sevmistim. Bu sebepten, Brot-
hers Cellarmaster’s kampanyamizin kahraman yapmaya ka-
rar verdim. ’

Seagram bunu uygun buldu ve Brothers Cellarmaster,
Kumandan Whitehead roliinii oynamaktan ¢ekinmedi. Fa-
kat Roma’daki iistlerine layoutlar’s gostermeyi zorunlu his-
setti ve bu yiice makam bagparmagim Latince haywr anla-
minda agagiya ¢evirdi. Hemen sonra, Amerikah kardinaller-
den biri araya girdi ve bana kampanyay kendilerini "ige
karigtirmadan” hazirlamam emri verildi. Bu garip emir bii-
tiin hevesimi kagirdi, hemen akabinde de nunc dimittis’imi*
verdim. Cok bagh miigteriler ¢oziimlenemeyen sorunlar ¢i-
karr. '

7. Ajansinizin kdér yapacagindan emin olun.

Isiniz, ajansimzdaki tiim diger iglerle rekabet eder. Eger
is karh degilse, ajans yoneticilerinin iginize en iyi adamlarim

* Latincede "artik ayrnlmanmin zamam geldi". (CN)
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vermesi pek muhtemel degildir. Er veya ge¢ isinizi daha
karlh bir bagka isle degistirmeyi tasarlayacaklardir.

Ajanslarin kar yapmalarn giderek giiglesmeye bagladi.
Ajanslar, miisteri adina harcadiklan her yiiz dolardan orta-
lama otuzdort sent kar yaparlar. Boyle bir oranla ig yapmaya
degmez hale geliyor.

Deneyimlerim bana, reklamverenlerin ajanslarina belli
bir iicrgt tizerinden 6deme yaptiklarinda daha iyi sonuglar
elde ettigini o6gretmigtir. Ahsilmig ylizde onbeg komisyon
sistemi hatal bir sistemdir. Hele ajanstan, o¢zellikle "paket"
esya iglerinde pazarlama masraflarinin, komisyonlu reklam
ile komisyonsuz promosyon arasindaki fark: {izerine nesnel
bir 6neride bulunmasi beklenirken. Bu durumda, tiim ¢ikar:
komisyonlu -reklamlar olan ajansimzdan tarafsiz olmasini
beklemek, pek gercekei olmamaktir.

Ajansin hizmet kargihg aldig1 para, miigterisine ne ka-
dar para harcatabildigine dayanmiyorsa, ancak o zaman tat-
min edici bir ajans-miigteri iligkisinden sdzedilebilir. Ben
miigterilerime nedenlerinden giiphelenmeden daha fazla pa-
ra harcamalarin tavsiye edecek durumda olmayi tercih ede-
rim. Ayrica onlara —hissedarlarimin zararina olmayacak se-
kilde-daha az harcamalarini sdyleyecek durumda olmay: da
tercih ederim.

Ajanslar arasindaki fiyat miicadelesinden korkmuyo-
rum. Rekabete dayal iicret sistemi iyi ajanslar giiglendire-
cek, zayif olanlar1 digarda birakacaktir. Iyi ajanslara kotiiler-
den daha yiiksek oranda iicret 6denmelidir.

Ogilvy, Benson & Mather’in iicret sistemi temelinde is
yapmaya hazir oldugu hakkindaki duyurum, ajans igi ile
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ugraganlar disinda bir¢ok akh basinda kisi tarafindan olumlu
kargilanmigti. McKinsey & Company’nin basi goyle yaziyor-
du: "Duyurunuz, tazmin gibi eskide kalmig bir 6deme siste-
mine kars) gitkmakta onderlik gorevi lislendiginizi gosteri-
yor." Clarence Eldridge ise sunlar1 yaziyordu: "Gelenegi de-
gistirmek amaciyla gosterdiginiz cesaret ve ajansa 6deme
bi¢imine mantikh ve gergekgi bir yaklagimda bulundugunuz
i¢in sizi kutlarim. Bu 6nemli bir §1k1§ demektir."

Fakat, iicret sistemine ge¢me fikrim reklam ajanslarn
tarafindan o6yle olumsuz karsilandi ki, az daha o zaman
heyetinde bulundugum American Association of Advertising
Agencies (Amerika Reklam Ajanslan Birligi) tarafindan afo-
roz edilecektik. Bu soylu cemiyet, otuz yil boyunca ajans
hizmetlerinde uygulanan yiizde onbeslik sabit fiyat1 yerles-
tirmek igin ugragmigt1 ve bu dernege liye olmanin temel
kogulu, bu kurala kayitsiz sartsiz uyma zorunluluguydu.
1956°da Amerika Birlesik Devletleri hiikiimeti bunu yasak-
lamak igin devreye girdi fakat bagarih olamadi. Komisyon
sistemini reddeden herhangi bir ajans hemen diglanird.

Madison Avenue’niin fikrinin degisecegine dair bir ke-
hanette bulunabilirim. Gergekten de, reklam ajanslarina
profesyonel bir statii kazandiracak bir dénem igin miicadele
etmis bir 6ncii olarak her zaman hatirlanmay: umuyorum.

8. Ajansinizla siki pazarliklara girigmeyin.
Adamlarimzin ajans ticretleri konusunda pazarhga gi-

-rigmesine izin verirseniz, hata yaparsimz.
Sézgelimi, aragtirma igin para aywrmakta cimri davra-
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nirsaniz, en azindan yeterli aragtirma yaptiramazsimz. Ajan-
sz kor ugug yapmak zorunda kalacaktir. Bu, girketinize
malolabilir. :

Ama, buna kargihik deneme reklamlari, 6n baski ve ge-
rekli diger aragtirmalar icin para harcamaya raziysaniz,
ajansimza daha verimli bir reklam igin elzem olan siirekli
aragtirmalar yapma firsatim vermis olursunuz.

Hesapta olmayan masraflar1 ajansinizin kargilamasini
beklemeyin. Sozgelimi, ajansiniz Storyboard’da umut edildi-
gi kadar bagarih bir televizyon reklam yapmadiysa, masraf-
lar1 sizden olmak pahasina yenideén yapmalarini isteyin. Te-
levizyon, kullanilmasi en gii¢ medyalardan biridir. Su ana
kadarbenitatmin eden bir TV reklamina heniiz rastlamadim
ama yeni bir tane yapmak i¢in cebimden 10.000 dolar harca-
may da goze alamam.

Vim deterjan tabletleri i¢in yaptigimiz ilk TV reklamim
bitirdigimizde, Lever Brothers’tan akilh bir adam bana goyle
dedi: "Bu reklami daha iyi hale getirmenin bagka yollarini
digiinebilir misiniz?"

Ondokuz farkh yol diigiinebildigimi itiraf ettim. "Tyi" de-
di, "bu reklami yayinlamak igin 4.000.000 dolar harcayaca-
g1z. Miimkiin oldugu kadar etkili olmasini istiyorum. Yeni-
den yapin, parasini odeyecegiz." Boyle durumlarda g¢ogu
miigteri masraflar ajansa ait olmak kaydiyla reklamin yeni-
den yapilmasini ister ki, bu, ajansin yaptig isten duydugu
memnuniyetsizligi kendisine saklayip miigterilerine belli et-
memesine yol agar. J

Arthur Houghton, Steubon’un reklamlarini yapmamlil
istediginde, bize ¢ok acik bir talimat vermisti: "Diinyada en
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iyi cam biz tiretiriz. Sizin isiniz de en iyi reklamlan iiret-
mektir."

Ben de soyle cevap verdim: "Miitkemmel cam yapmak
¢ok zordur. Steubon’daki ustalar bile mitkemmel olmayan
pargalar iiretebilir. Inceleme yapanlar bunlari kirip geri gevi-
rirler. Mitkemmel reklam yapmak da ayni1 derecede zor bir
igtir." /

Alt1 hafta sonra ona, Steubon igin yaptigimiz ilk rekla-
m gosterdim. Renkliydi ve 1200 dolar tutan fotograflar mii-
kemmel degildi. Arthur, higbir sorun ¢itkarmadan onlar: atip
yenilerini hazirlamami séyledi. Boyle akilh miigterilere uy-
duruk ig yapmak imkansizdir.

9. Samimi olun, samimiyeti tegvik edin.

Ajansimizin kotil isler gikardiginmi veya herhangi bir rek-
lamin zayif oldugunu diisiiniiyorsaniz, bunu saklamayin.
Aklinizdan gegeniagik segik ve yiiksek sesle soyleyin. Migte-
ri ajansiyla olan giinliik iligkilerinde fikrini belirtmezse orta-
yafelaket sonuglar gikabilir.

Size ajansimiz tehdit edin demiyorum. "Beceriksjzin te-
kisiniz, yarin ¢ok iyi bir reklamla gelmezseniz, bagka ajansla
calisiriz' demeyin. Boyle acimasizea bir davranis onlar felg
etmekten bagka bir ige yaramaz. "Gosterdiginiz reklam sizin
her zamanki standartlariniza uymuyor. Liitfen bir daha
deneyin" demek daha iyidir. Taslakta neyi begenmediginizi
de tam olarak agiklayin; ajansinizi tahminler yapmak zorun-
da birakmayin.

Bbyle bir samimiyet, ajansimzi da sizin gibi samimi
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pilmazlar. Reklamcilikta, tutulmayan deneme sonuglarini
cesaretle gogiisleyen, ugradig kayiplara ragmen yolunda de-
vam eden insanlara cesurinsan denir.

Her zaman iiriiniiniizii piyasadan ¢ekmeniz gerekmez.
Bazen, "besleme" yontemi ile biiyiik karlar yapabilirsiniz.
Olmekte olan markalar beslemeyi bilen ¢ok az pazarlamaci
vardir. Bu, whist’de kotii elle oynamaya benzer.

Zamaninizi, beyin giiciiniizii ve paraniz1 basarii olmak
iizerinde yogunlagtirin. Size kazandiranlar: destekleyin, kay-
bettirenleri terkedin.

14. Dahileri hoggériin.

Conan Doyle, "siradan bir insan, kendisinden daha iis-
tiin kigilerin olabilecegini diigiinemez” demisti. Benim goz-
lemlerime gore ise, swradan insan dahilerin varoldugunu
bilir, buna igerler ve onlar1 yoketing¢k ister.

Reklam ajanslarindaki dahilerin sayisi¢ok azdir. Fakat
bulabildigimiz kadarina ihtiyacimiz vardir, Hemen hig istis-
nasiz uzlasilmaz tiplerdir. Onlar1 yoketmeyin. Onlar altin
yumurtlarlar.

15. Gerekli olandan az harcamayin.

General Foods’un basi ve bir zamanlar reklam miidiirii
olan Charles Mortimer soyle diyor: "Reklamcilikta agir1 har-
cama yapmanin en emin yolu, isi gerektigi gibi yapacak
kadar para harcamainaktir. Bu, Avrupa’ya giden yolun dort-
te {icii icin bilet almaya benzer; biraz para harcamigsinizdir
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ama oraya varamazsiniz."

On reklamdan dokuzunun biitgesinin igin geregince ya-
pilmasi i¢in yeterli olmadigini diigiiniiyorum. Eger markaniz
reklam i¢in y1lda 2.000.000’dan az birakiyorsa, iilke ¢apinda
siirekli reklam yapmaya kalkigmayin. Geri ¢ekilin. En ka-
zangh pazariniza daha ¢ok para ayirin veya reklamlarimzi
tek gelir grubu ile sinirlaymn. Ya da reklamdan tamamen
vazgecin. Bunu sdylemekten nefret ederim ama servet yap-
maya giden bagka yollar da vardir.



5.
Basarii Kampanyalar Nasil Yapilir?

Metin yazarlary, art direktorler ve televizyon yapimelar:
ajansimizda ¢ahismaya geldiklerinde hemen konferans salo-
nuna tikihrlar. Burada gosterdigim slaytlarla onlara baghk
ve metnin nasil yazildigim, reklamlara nasil illiistrasyon
yapildigin ve kampanyalarda kullanilan temel vaatlerin na-
s1l secilecegini 6gretirim. Bu konulardaki kurallar kigisel
fikirlerim degildir; bunlar aragtirmalardan 6grendigim ozler-
dir.

Bu yeni gelenler derslerime degisik tepkiler gosterirler.
Bazis1 ne soyledigini bilen bir bagkanin emrinde olmaktan
rahathk ve giiven duyar. Bazis: ise, kat1 bir disiplin icinde
calisacagim diigiinerek rahatsiz olur.

"Bu kurallarla ancak donuk ve ruhsuz reklamlar yapi-
hir", derler.

"Bugiine kadar hi¢ de 6yle olmadi”, diye karsilik veririm
ve sanatta disiplinin 6nemi {lizerine vaaz vermeye devam
derim. Shakespeare sonelerini boyle kati bir disiplinle yazdu.
Ug dortligii ve son iki dizesi kafiyeli ondort dizelik beglik
ol¢ii. ‘Soneleri ruhsuz muydu? Mozart sonatalarini aym ge-
kilde siki1 bir disiplinle yazd1 —expozisyon, gelisme ve ana
temanin tekrari. Onlar da ruhsuz muydu?

Bu tartigma alim geginenlerin ¢ogunu zor durumda bi-
rakir. Onlara, prensiplerime bagh kalirlarsa kisa siirede iyi
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reklamlar yapabileceklerini vaadederek konugsmama devam
ederim.

Iyi reklam nedir? Bu konuda ii¢ ayr1 okul vardir. Kinik-
ler, iyi bir reklamin miigterinin gnayini alan reklam oldugu-
na inanirlar. Diger okul, Raymond Rubicam’in tanimim ka-
bul eder: "Okuyucusuna yalnizca iiriinii sattirmakla kalma-
yip halkin ve reklameilik diinyasinin uzun zaman hayranhk-
la‘hatirlayacagi reklam iyi bir reklamdir." Benim de reklam-
ciik diinyasinda uzun zaman hayranhkla hatirlanan rek-
lamlarim olmustur ama ben iyi reklamin, ilgiyi reklamin
kendisine ¢ekmeden sattiran reklam oldugunu savunan
liglincii okula baghyimdir. Reklam, okuyucunun dikkatini
iiriin iizerinde taplamasini saglamahdir. Okuyan, "ne kadar
akillica bir reklam" yerine, "bunu daha 6nce bilmiyordum, bu
iiriinii denemeliyim" demelidir.

Sanatim gizli tutmak reklam ajansinin profesyonel go-
revidir. Aeschines konustugu zaman, "ne giizel konusuyor”
dediler. Ama Demosthenes konustugunda, "Philip’e kargi,
ileri" diye bagirmaya bagladilar. Ben Demosthenes’ten yana-
yim. )

Eger bu yeni gelenler iyi reklamin bu tanimindan iir-
kerlerse, onlara geldikleri yere geri doniip cahillik ve enayilik
icinde ¢abalayip durmalarim soylerim. V

Ikinci adimda onlara ajansimizda yaptiklar isi tarif et-
mek igin YARATICI sozciigiinii kullanmalarina izin verme-
yecegimi soylerim. Daha da moda olan YARATICILIK sé6zcii-
gii oniki ciltlik Oxford Sozliigiinde yer almamigtir. Bu, Leo
Burnett’e, Bernard Berenson’un, Etruryalilarin Grek sana-
tina kattig1 tek sey "yetersizligin 6zgiinliigiidiir" deyisini ha-
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tirlatir. Fairfax Cone "YARATICILIK" sozciigiinii yaganti-
mizdan silip atmak isterdi. Ed Cox, "yaratici, yaratic1 olma-
yan metin yazarlan diye bir ayrim yoktur. Yalmizca iyi ve
kotii reklam yapanlar vardir” diye diigiiniiyor. Sunu akliniz-
dan gikarmayn ki, Burnett, Cone ve Cox reklamcilik isinde
en "yaraticl" kigilerdir. Bundan yirmi yil 6nce, "yaraticihk”
sozciigii reklameilik diline girmeden nasil idare ediyorduk?
Maalesef, ben de zaman zaman ve hatta su sayfalar yazar-
ken bu sozciigii kullamyorum. -

Bu boliimde okuyucuya Ogilvy, Benson & Mather’de ¢ahs-
maya geldigi ilk giin slayt projektoriimde neler gorecegini
anlatacagim. Iginde yer alan bilgilerin dayanag olan aragtir-
ma bes temel kaynaktan tiiretilmigtir:

Birincisi, posta-siparis reklamecilarimin deneyimleri-
dir. Book-of-the-Month Club’den (Aym Kitaln Kliibii)
Harry Scherman, Vib Schwab ve John Caples gibi ustalarin
temsil ettigi bu seckin grup, reklamciigin gercekleri konu-
sunda herkesten daha ¢ok gey bilir. Yazdiklar1 her reklamin
sonucunu degerlendirecek durumdadirlar, ¢iinkii pazarlama
karigiminin ic¢indeki diger etkenlere bagimh degillerdir.
Reklamlarinin sonuglarini ayirmay olanaksiz hale getiren
karmagsik dagitim kanallari onlar: etkilemez.

Posta-siparig reklamcilar1 envanterlerini daraltip ge-
nigleten, iiriinii istediginde satip istediginde kasasinmin altin-
da saklaymn perakendecilere bagimlh degillerdir. Tiim satig
isinde yalmzca kendi yazdig1 reklama giivenmek zorundadir.
Okuyucu kuponu ya keser ya da kesmez. Reklami ¢iktiktan
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birka¢ giin sonra posta-siparisi yazan reklameci isin kar
birakip birakmayacagini bilir.

Yirmiyedi y1l boyunca, posta-siparig reklamecilarinin
reklamlarinda neler yaptiklarim izledim. Bu gozlemden, her
¢esit reklamda kullamlabilecegine inandigim baz1 genel
prensipler gtkardim.

Ikinci ve bazi tekniklerin basarili, bazilarinin da basari-
s1z olmasinda rol oynayan etkenlerin neler oldugunu anla-
mama yarayan en degerli bilgi kaynagim, iiriiniin satildig
bayi ve diikkkanlardir. Reklamin yayimlandiginin ertesi giinii
yapilan satiglar sayabilirler. Iste bu nedenle en iyi peraken-
decilerden biri sayilan Sears Roebuck’in reklam uygulamala-
rina bu kadar dikkat ederim.

Slaytlarimda yer alan .bilgilerin dayandig igiincii veri
kayna@ Gallup, Starch, Clark~Hooperve Harold Rudolph’un
insanlari hangi etkenlerin reklamlari okumaya yoénelttigi ko-
nusunda yaptiklar aragtirmalar, 6zellikle Dr. Gallup’un in-
sanlarin okuduklarim hatirlamasinda hangi etkenlerin yer
aldigini inceleyen aragtirmalaridir.

Tiiketicinin gazete ve dergilerdeki reklamlara tepkisi
hakkinda televizyon reklamlarina tepkisinden daha ¢ok sey
biliniyor, ¢iinkii televizyon iizerine ciddi aragtirmalar —dér-
diincii kaynagim- heniiz on yilhk bir ge¢mige sahiptir. Yine
de Dr. Gallup ve arkadaslari bizi televizyon ile ilgili tahmin-
ler yiiriitmekten kurtaracak kadar yeterli aragtirmalar yap-
miglardir. (Radyo reklamlar1 hakkinda aragtirmalar yok de-
necek kadar azdir. Radyo, nasil kullanilacag bilimsel olarak
ogrenilmeden televizyonun gelismesiyle devre dis1 kalmigtir.
Ancak su anda, nerdeyse medyanin Sinderallas: olarak ta-
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nimlanabilecek kadar biiyiik bir gelisme kaydetmigtir. Aras-
tirmacilarin bu konuya yénelmelerinin zamani gelmigtir.)

Son kaynagim ise daha az bilimsel. Ben miizmin bir be-
yin segiciyimdir ve se¢tigim en mitkemmel beyinler rakiple-
rimizin ve seleflerimin beyinleridir. Raymond Rubicam, Jim
Young ve George Cecil'in bagarih kampanyalarimi inceleye-
rek ¢ok sey 6grenmigimdir.

Oyleyse, iste size ¢ok sey kazandiracak kampanyalar ko-
tarabilmeniz i¢in 6nerecegim tarifeler; ajansimda ¢alhigirsaniz
uymak zorunda oldugunuz onbir emir:

1. Ne soylediginiz, nasil séylediginizden daha énemli-
dir.

Bir keresinde, Besinci Caddedeki otobiisiin iist katinda
yolculuk ederken tipik bir ev kadininin digerine sunlar: soy-
ledigini duydum: "Molly hayatim, reklamdaki ana metni on
punto Garamond yazmasalard: su yeni ¢ikan tuvalet sabu-
nunu alirdim dogrusu.”

Sakin buna inanmayin. Tiiketicinin bir iiriinii satin alip
almayacagini asil belirleyen sey reklaminizin sekli degil, ice-
rigidir. Yapacaginiz en 6nemli ig, liriin hakkinda ne diyece-
giniz, ne gibi yararlar vaadedeceginizdir. Iki yiizyil 6nce Dr.
Johnson "vaad edin, vaatler reklamin ruhudur" demigti.
Anchor Brewery biralarinin miizayedesinde Dr. Johnson gu
vaatte bulunuyordu: "Size figilar ve bira satmak igin degil
hayal bile edemeyeceginiz bir gelecek satmak i¢in burada-

yiz.
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Dogru vaadi segmek o kadar onemlidir ki, karar verirken
hi¢bir zaman tahminlerden yola ¢gitkmamak gerekir. Ogilvy,
Benson & Mather’de en giiglii vaadi bulmak i¢in bes ayri
arastirma teknigi kullaniriz.

Bunlardan biri, her pakette ayr1 vaatler bulunan bir
iiriinii belli sayida tiiketici deneklere dagitmaktir. Daha son-
ra, her ornekte tekrar sipariste bulunan tiiketicilerin yiiz-
delerini kargilagtiririz.

Diger bir teknik, tiiketicilere iizerinde cesitli vaatler ya-
z1lmig kartlar gosterip onlardan en ¢ok satin alma duygusu
yaratanlar1 segmelerini istemektir. Iste size boyle bir testin
sonuglar::

YUZ KREMI
Gozenekleri derinlemesine te-
mizler
Kurulugu 6nler
Tam giizellik bakimidir
Cildiyecilerce tavsiye edilir
Cildinizi daha geng gosterir
Makyajin zararlarii onler
Estrejon hormonu igerir
Saflagtirlmigtir
Cildin yaslanmasini dnler

Kingikliklan giderir

Bu oylama, Helena Rubinstein’in en bagarihi yiiz krem-
lerinden biri i¢indi ve ¢ikt1 vaade dayanarak ona Deep Clean-
ser (Derin Temizleyici) adim verdik.
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Bir bagka teknik, her biri farkh vaatler igeren bir dizi
reklam hazirlamaktir. Daha sonra bunlar belli sayida de-
neklere gonderir ve her vaadin sagladig siparigleri sayariz.

Bir teknik de istenildigi takdirde iiriin 6rnegi ekledigi-
miz iki ayr1 reklam gazetelerin aym sayisinda yayinlatmak-
tir. Bu sanatsal bulusumuzu Dove tuvalet sabunlarina en
giiclii vaadi se¢gmek icin kullandik. "Cildinizi yikanirken te-
mizler" vaadi, diger en iyi vaatten % 63 daha fazla siparig
sagladi ve bu, bundan sonra yaymlanan biitiin Dove reklam-
larinin gikig noktasi oldu. Bu harika iiriin, bugiin pazarlama
diinyasinda gorillmeyecek sekilde, daha ilk yihin sonunda kar
getirmeye basladi.

Son olarak, temel vaatleri se¢mek igin gelistirdigimiz
bir teknik o kadar degerli ki, ortaklarim bunu agiklamama
izin vermediler. Ortaklarimin bu tavr, 18. yiizyilda yagamis,
rakiplerinden daha ¢ok bebek dogurtan su bencil ebe siilale-
sini hatirlatiyor. Aile, uyanik bir tip 6grencisi evlerinin pen-
ceresine tirmanip ameliyatlarini gozleyinceye kadar, ii¢ nesil
boyunca sirmrini saklamay: bagarmisg.

2. Kampanyaniz biiyiik bir fikir tizerine inga edilmemis-
se bagarisiz olacaktir.

Bir kampanyanin biiyiik bir fikir igerip icermedigini her
miigteri bir bakista farkedemez. Gergekten ¢ok parlak bir
fikrimi sundugumda miigterilerimden birinin bana "Bay
Ogilvy, sizin sundugunuz bu fikir bence bes para etmez"
dedigini hatirlarim.

Reklam yazmaya basladigimda parlak izler birakmaya,



Bagsarili Kampanyalar Nasil Yapilir? 121

her kampanyamin kendi alaninda tarihin en bagarilh kam-
panyasi olmasina kararhydim. Her zaman basarisiz oldugum
soylenemez.

3. Reklamlarda bilgi verin.

Uriinii sattirmaya yetecek kadar gercek bilgi iceren rek-
lamlar ¢ok azdir. Metin yazarlarinin arasinda, tiiketicilerin
gergek bilgilerle ilgilenmeyecegine dair giiliing bir kani var-
dir. Higbir gey gerceklerden daha ileride olamaz. Sears, Ro-
ebuck katalogunu inceleyin; gercek bilgiler vererek yilda bir
milyar dolar degerinde mal satar. Rolls-Royce reklamlarinda
bilgiden bagka bir sey vermedim. Higbirinde bir sifat veya
"gorkemli yagam" tiiriinden sézler yoktu.

Tiiketici moron degildir; ailenizden biridir, karimzdir.
Yalnizca slogan ve birkag sasaali sifat kullanarak herhangi
bir seyi satin alacagini sanmakla zekasina hakaret etmis
olursunuz. Verebileceginiz her bilgiyi isteyecektir.

Rakip markalar gittikge benzerlesiyor. Bu markalar: ya-
pan Kkisiler aym bilimsel kaynaklar1 ve aym iiretim teknikle-
rini kullanirlar ve aym aragtirmalardan yola gikarlar. Mar-
kalarinin digerleriyle ayni oldugunu anlayan metin yazarla-
riin ¢ogu, biitiin markalar i¢in bilinen seyleri tekrar tiiketi-
ciye soylemeye gerek duymazlar; dikkatlerini bazi-6nemsiz
farklar izerinde yogunlagtirirlar. Umarim bu hatayr yapma-
ya devam ederler de bize ger¢ek bilgileri ortaya dékme firsa-
t1 tanimig olurlar.

Shell reklamlarinda tiiketiciye gergek bilgiler veririz.
Bunlar, petrol pazarindaki diger pazarlamacilarin verebile-
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cegi ama vermedigi bilgilerdir. KLM Royal Dutch Airlines
reklamlarinda, biitiin havayollarinin aldiklar fakat reklam-
larinda soylemedikleri giivenlik 6nlemlerini sayariz.

Kap1 kap1 dolagip pazarlamacilik yaparken, iiriin hak-
kinda ne kadar g¢ok bilgi verirsem, o kadar ¢ok sattigimi
kesfettim. Claude Hopkins ayni seyi elli y1l 6nce kesfetmisti.
Nevar ki, modern metin yazarlarinin ¢ogu fazla ugrasmadan
kisa reklamlar yazarak isin kolayina kagiyorlar. Gergek bilgi-
leri toplamak zor istir.

4. Satin alsinlar diye insanlarin canint stkamazsiniz.

Bugiin ortalama bir aile giinde 1500’den fazla reklamla
karsilagir. Bunlarin, gazete ve dergilerdeki reklamlar es
gegmek ve televizyon reklamlan sirasinda tuvalete gitmek
gibi bir ahgskanlk gelistirdiklerine hi¢ siiphem yok.

Ortalama bir kadin, ortalama bir dergide sadece dort
reklam okur. Bir¢oguna da géz atar ama reklamin okunma-
yacak kadar si*1c1 oldugunu anlamas: i¢in bir bakis yeterli-
dir. :

Tiiketicinin dikkatini gekmek igin siirmekte olan yaris
giderek hizlanmaktadir. Ortalama bir kadin bir ay i¢erisinde
milyarlarca dolar degerinde reklam bombardimanina tutul-
makta, 30 bin marka ismi, hafizasinda kalmak igin yarig-
maktadir. Sesinizin bu kisith duyurma barajinin iistiinde
olmasini istiyorsaniz, ¢ok 6zel bir sese sahip olmaniz gere-
kir. Bu kalabalikta miigterilerimizin sesini duyurmak bizim
isimizdir.

Biz, insanlarin okumay isteyecekleri reklamlar yapa-
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r1z. Bos bir kilisede insanlarin ruhunu aritamazsiniz. Kural-
larimiz1 benimserseniz, her dolarda daha fazla okuyucuya
ulasabilirsiniz.

Bir keresinde Kral V. George’un askeri doktoru olan Sir
Hugh Rigby’ye "biiyiik bir cerrah nedir?" diye sordum.

Sir Hugh Rigby bana goyle cevap verdi: "El becerisi ko-
nusunda biitiin cerrahlar agag yukar: aym olabilir. Biiyiik
bir cerrah1 digerlerinden ayiran, onun digerlerinden daha
¢ok sey bilmesidir." Bu, reklam ajanslar i¢in de gegerlidir.
Iyi olanlar isi bilenlerdir.

5. Kibar olun ama garlatan olmayin.

Hi¢ kimse kaba bir saticiddan mal almaz. Aragtirmalar
kaba reklamlarin da sattirmadigini géstermistir. Insanlarin
kafasina ¢ekic¢le vurmak yerine onlara dostga el uzatarak
malimizi daha kolay satabilirsiniz. Tiiketiciyi iiriiniiniizii al-
masl i¢in etkilemeye ¢aligmalisiniz.

Bu, reklamlarimiz girin veya komik olmali demek degil-
dir. Insanlar maskaralardan mal almazlar. Ev kadin filesini
doldururken oldukea ciddi bir ruh hali i¢indedir.

6. Reklamlariniz ¢agdas olsun.

1963’lerin ev kadini, Bagkan Roosevelt 6lditkten sonra
dogmugtur. O, artik yeni bir diinyada yasamaktadir. Ben,
ellibir yasimda, geng ¢iftlere uyum saglamay: giderek giic
buluyorum; ajansimizdaki metin yazarlarmim ¢ogunun geng
olmasi bu sebeptendir. Onlar geng tiiketicilerin psikolojisini
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benden daha iyi anlarlar.

7. Heyetler reklamlari elegtirebilir ama onlart yazamaz-
lar.

Basin ve televizyon reklamlarinin ¢ogu heyet toplantila-
rinin raporlarina benzer ve gergekten de oyledirler.

Reklam bir tek kisi tarafindan yazildiginda daha ¢ok
sattirir. Bu kigi, iiriinii incelemeli, aragtirma yapmali ve
onceki ornekleri goz 6niine almalidir. Sonra da odasina ka-
panip reklami yazmahdir. Yazdigim en iyi reklam onyedi
miisveddeden sonra ortaya ¢itkmis ve amacina ulagmisti.

8. Iyi bir reklam yazmigsaniz, bunu sonuna kadar tek-
rarlayn.

Reklamverenler gormekten biktig i¢in bir¢okiyireklam
heniiz etkileyici giiciinii yitirmeden yayindan kaldirilir. Ster-
ling Getchel'in Plymouth i¢in yazdig1 meshur reklam ("Look
at all Three") sadece bir kez yayinlanmig, daha sonra yazi-
lanlar ise yetersiz kalmig ve hemen unutulmustu. Fakat,
Sherwin Cody Ingilizce Okulu aym reklami sadece Bay
Cody’nin yiiziinii ve sakalinin rengini degistirmek suretiyle
kirkiki y1l devam ettirmigtir. ("Do You Make These Mistakes
in English?" - Ingilizcede Bu Hatalar1 Yapiyor musunuz?)

Duran bir orduya degil, hareket halindeki bir resmi ge-
¢ite reklam yapiyorsunuz. Her y1l ii¢ milyon tiiketici evleni-
yor. Gegen y1l evlenenlere buzdolab: sattiran reklam, biiyiik
olasilikla bu yil evlenenlere de hitap edecektit. Yilda birmil-
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yonyediytiizbin titketicinin 6lmesine karsihk her y114.000.000
yeni tiiketici dogmaktadir. Bunlar pazara girer ve gikarlar.
Reklam pazara giren yeni adaylar: bulan bir radar gibidir.
Iyi bir radar bulun ve taramay siirdiiriin.

9. Higbir zaman ailenizin okumasini istemeyeceginiz
reklamlar yazmayn.

Kariniza yalan sdylemezsiniz. Benim karima da soyle-
meyin. Oldugu gibi gercekleri soyleyin. Bir iiriin hakkinda
yalan soylerseniz, bu ortaya ¢ikacaktir —ya hiikiimet yalani-
niz1 yakalayip sizi dava edecek ya da tiiketici iiriiniiniizii
almayarak sizi cezalandiracaktir.

Iyi iiriinler diiriist reklamlarla sattirilabilir. Uriiniin iyi
oldugunu diisiinmilyorsaniz zaten onun reklamini yapmaz-
smiz. Eger yalan soylerseniz, miigterinize kotii hizmet ver-
mig olursunuz, suglanirsiniz ve reklam diinyasinin gozii
oniinde halkin size icerlemesinden dolay: prestij kaybedebi-
lirsiniz.

10. Imaj ve marka.

Her reklam, karmagik bir sembol olan marka imajina
bir katk: olarak diisiiniilmelidir. Uzun vadede fikirden yola
¢ikarsaniz karsilacaginiz giinliik sorunlar kendiliginden hal-
ledilmis olur.

Ne tiir bir imaj yaratmaya nasil karar verirsiniz? Bunun
kisa bir cevabhn yoktur. Aragtirmalar bu konuda size fazla
yardimel olamaz. Burada kendi yargimizi kullanmak zorun-
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dasimz. (Pazarlama yoneticilerinin yargilarim kullanmada
gittikce isteksiz davranmaya basladiklarinin farkindayim;
aragtirmalara fazla giivenirler, tipki sarhosun elektrik dire-
gineaydinlanmak i¢in degil destek i¢in yaslanmasi gibi.)

Birgok iiretici marka imajinda herhangi bir sinirlama
olsun istemez. Herkese her seyi vermelidir. Hem erkek hem
disi olmalidir; hem soylu hem de siradan... Sonunda ortaya
ctkan, hi¢hir kigiligi olmayan bir markadir. Kisir horoz higbir
tavuga hitkmedemez.

Bugiin yiiriitiilmekte olan kampanyalarin yiizde dok-
sanbegi boyle uzun vadeli diigiiniilmeksizin, ad hoc, yalnizca
tek bir amaca yonelik olarak yaratilir. Bu nedenle her yil
degigen ve sabit olmayan bir imaj ortaya ¢ikar.

Bir iireticinin yillar boyu yerlesik bir iislubu reklamla-
rinda devam ettirebilmesi ne biiyiik bir mucizedir! Onu de-
gistirmek isteyen giicleri diigiiniin. Reklam midirleri gelip
gider, metin yazarlan gelip gider, hatta ajanslar bile gelip
gider.

Her alt1 ayda bir yeni bir seyler bulunmasi i¢in yapilan
baskilar karsisinda tek bir iisluba bagh kalmak gercekten
yirek ister. Degisiklik gibi bir gaflete diigmek kolaydir. Fa-
kat altin madalya 6diilii, uygun bir imaj yaratip bunu uzun
siire dengede tutabilen beyine sahip reklamvereni bekler.
Buna o6rnek olarak Campbell Soup, fvory' Soap, Esso, Betty
Crocker ve Guinness Stout (Ingiltere’deki) verilebilir. Bu
uzun émiirlii ve gii¢ reklamlardan sorumlu olan kisiler her
basin, radyo veya TV reklaminin bir defaya mahsus ¢arpici
etki yapmakla kalmadigini, markalarinin kisiligine yonelik
uzun vadeli yatirim oldugunu anlamiglardir. Diinyaya tutar-
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I bir imaj sunmusglar ve bu siiregte basarili olmuslardir.

Son birkag y1licinde aragtirmacilar eski markalarin hal-
kin kafasinda nasil imajlar biraktiklarini soyleyebilecek du-
ruma gelmiglerdir. Baz: iireticiler, markalarinin imajinda
satiglarin etkileyecek kadar ciddi hatalar oldugunu 6gren-
mekten iliziintii duymuslardir. Bunun iizerine reklam ajans-
larina bu imaj1 degistirmelerini soylerler. Bu, bizden yapil-
masl istenen en gii¢ iglerden biridir, ¢linkii hatah imaj yillar
siiren bir donem icinde yerlegmigtir. Ayrica, gesitli etkenlerin
sonucu olarak ortaya gikmigtir —reklam, fiyatlama, iiriiniin
ismi, paketlenmesi, destekledigi televizyon govlari, pazarda
yer aldig siire gibi.

Markalariin imajim degistirmek isteyen birgok tiretici
bunun imajin daha yiikseltilerek yapilmasini ister. Bu genel-
likle ekonomik sikintilarin bas gosterdigi donemlerde yarar-
I, fakat tiiketicilerin ¢ogunlugunun zirveye ulagma yolunda
oldugu yiikselme donemlerinde zararina igleyen, pazarliga
dayal bir imaj gerektirir.

Pazarhga dayah eski markalar giiglendirme isi kolay
degildir. Bir¢cok durumda, yeni ve taze bir markayla bagla-
mak daha kolaydir.

Markalar arasinda benzerlik ne kadar yakin olursa, ak-
Iin marka segiminde oynadigy rol o kadar az olur. Viski,
sigaraveyabira markalar1 arasinda 6nemli herhangi bir fark
yoktur. Hepsi asag1 yukar aynidir. Tipk: kek karigimlarinda
ve margarinlerde oldugu gibi.

Reklamlarini, markalan igin kesin tanimlanmig bir &i-
silik yaratmaya adamig iireticiler en yiiksek karla pazarda en
genig paya sahip olurlar. Kendilerini ugurumun kenarinda
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bulacak iireticiler ise, promosyon i¢in reklam harcamalarim
kisan ve ileri goriiglii olmayan firsatgilardir. Her y1l miigte-
rilerimi, markalarinin promosyonu i¢in reklama para kalma-
yacak kadar ¢ok harcama yaptiklar takdirde sonlarinin ne
olacag1 konusunda uyaririm,

Fiyat diigiirme ve buna benzer yontemler satig miidiir-
leri arasinda ¢ok tutulur fakat etkisi kisa omiirliidiir ve
aligkanlik yaratir. Tiiketici almlarini 6lgmeye yarayan Art
Nielsen teknigini bulan ve sonradan Campbell Soup Com-
pany’nin bagkani olan Ben Murphy soyle diyor: "Satig, iiriin
degerinin ve reklamin iglevidir. Promosyon, satis grafigini
gecici olarakylikseltmekten bagka bir yarar saglamaz." Jerry
Lambert, Listerine i¢in hi¢hir zaman promosyon kullanma-
dy; o, satig grafigindeki yiikselmelerin reklamlarin sonuglari-
n1 degerlendirmeyi olanaksiz duruma getirdigini biliyordu.

Siirekli fiyat diigiirme promosyonlari, iiriiniin tiiketici-
nin goéziindeki itibarim azaltacaktwr; her zaman indirimli
satan bir mal arzu edilen bir ey olabilir mi?

Kampanyanizi, miisterinizin bu igte sonsuza dek kala-
cagm varsayarak, ileriki yillara doniik olarak planlayin.
Markalar i¢in kesin tanimlanmis kigilikler geligtirin ve bun-
lara yillarca bagh kalin. Bir iiriiniin pazardaki durumunu
belirleyen iriinler arasindaki 6nemsiz farkhliklar degil,
markanin biitiin olan kisiligidir.

11. Kopyaci olmayin.

Rudyard Kipling, kendi ¢abasiyla armator krallar: ara-
sina girmig olan, Sir Anthony Gloster iizerine uzun bir
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siir yazmigtir. Yagh adam 6liim dégeginde yasamini deger-
lendirerek oglu icin yararh olacagina inandig1 seylerden so-
zederken rakiplerine siirekli géndermelerde bulunur:

Gorebildikleri her geyimi kopya ettiler
kafamdan bagka

Onlara terlemek ve ¢almak kald1

ve birbuguk y1l benden arkada.

Biiylik bir kampanya yaratma mutluluguna erismigse-
niz kisa bir siire i¢inde diger ajanslarin bunu ¢aldigim gére-
ceksinizdir. Bu, tedirgin edici bir durumdur ama sizi fazla
iizmesin; hi¢ kimse bagkasimin reklamim taklit ederek bir
marka yaratamamigtir.

Taklit etmek, "kopyaciligin en samimi gekli" olabilir, fa-
kat aym zamanda, alt diizey bir insanin igaretidir.

Iste bunlar, yeni gelenlere saydigim genel ilkelerdir.
Gegenlerde, bizimle bir y1lini1 dolduran bir grup calisganimdan
Ogilvy, Benson & Mather ile daha 6nce gahstiklar ajansla-
11 karsilagtirmalarim istedigimde, bizim daha agik¢a tanim-
lanmig bir dogmaya sahip oldugumuzu séylemeleri beni ¢ok
sasirtmist1. Bir tanesi soyle yaziyordu:

Ogilvy, Benson & Mather, tutarh bir bakig agisina ve
iyi reklamcihigin yapisini neyin olugturdugu konusunda
fikir birligine sahiptir. Daha 6nce ¢ahgtigim ajansta hig-
biri yoktu, dolayisiyla diimensiz bir gemi gibiydi.



6.
Gliclii Metin Nasil Yazilir?

1. BASLIKLAR

Baghk bir reklamdaki en 6nemli unsurdur. Okuyucunun
metni okuyup okumayacagini belirleyen bir mesajdir.

Basglik, ana metinden ortalama olarak beg kat daha fazla
‘okunur. Baghginizi yazdiginizda bir dolarimizdan seksen sent
harcadiniz demektir.

Eger baghgimizda herhangi bir satis yapamamigsaniz,
miigterinizin parasinin yiizde seksenini harcamig olursunuz.
Giinahlarin en bityiigii bagliksiz bir reklam yazmaktir. Orta-
Iikta hala boyle baghksiz reklamlar bulmak miimkiin; bana,
yazdig1 boyle bir reklami gosteren metin yazarina hig de
gipta etmem dogrusu.

Baghkta yapilacak bir degisiklik satiglarda bire on gibi
bir degisiklik saglayabilir. Ben hi¢bir zaman tek bir reklam
icin onaltidan asagi baghk yazmam ve bunlar: yazarken belli
bazi kurallar gz 6niinde bulundururum:

1. Isin "piif noktas1" baghktadir. Reklamim yaptigimiz
iiriinii almaya aday olanlarin dikkatini gekmek i¢in basg-
Iig1 kullanin. S6zgelimi, mide yanmasi igin ilag satiyor-
saniz, baghgimzda MIDE YANMASI lafi da gegsin; boyle
bir sorusu olan herkesin dikkatini ¢ekecektir. Reklami-
niz1 annelerin okumasin istiyorsamz, baghginizda AN-
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NELER sozciigiinii kullanin.

Bu arada, iiriiniiniizii kullanmaya aday olabilecek
okurlar1 diglayan seyler soylemeyin. Hem erkekler hem
kadinlar tarafindan kullanilabilen bir iiriiniin reklami-
n1 yapiyorsaniz, baghginizda yalnizca kadinlar1 hedef
almayin; bu, erkekleri iirkiitebilir.

2. Her baglik okuyucunun ¢ikarina seslenmelidir. Hele-
na Rubinstein i¢in yaptigim Hormone Cream reklamin-
da oldugu gibi, kadinlara bir yarar vaadetmelidir: 35’
ININ USTUNDEKI KADINLAR NASIL DAHA GENC
GORUNEBILIR?

3. Ba5hklar1fnza herzaman bir yenilik iligtirmeye ¢alisin
¢iinkii tiiketici her zaman yeni bir iiriiniin pesindedir
veya eski iiriiniin yeni kullanim yollarim arar. Ya da en
azindan eski kullandig iiriiniin daha geligtirilmis olma-
sin1 bekler.

Bir baghkta kullanabileceginiz en giiclii iki s6zcitk

BEDAVA ve YENI sozciikleridir. BEDAVA sozciigiinii
daha ender olarak kullanmamiza karsin, YENI sozciigii-
nil hemen her zaman kullanabilirsiniz.
4. Harikalar yaratan diger sozciikler ve deyigler sunlar-
dir: NASIL...YAPILIR?, HEMEN, SIMDI, DUYURU-
LUR, TANITILIR, BURADA, YENI GELDI, ONEMLI
GELISME, YENILIK, SASIRTICI, MUAZZAM, HARI-
KA,..DA/DE DEVRIM, MUTHIS, MUCIZE, SIHIRLI,
SUNAR, CABUK, KOLAY, ARANAN, IDDIA EDiYO-
RUZ, TAVSIYE EDILIR,..HAKKINDAKI GERCEK,
KARSILASTIRIN, PAZARLIK, ACELE EDIN, SON
FIRSAT.
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Bu kligelere sirt ¢evirmeyin. Kalip sozler olabilirler
ama ige de yararlar. Posta-siparig reklami gibi sonugla-
11 degerlendirilebilen rellamlarda bu tiir baghklara sik-
¢a rastlamanizin nedeni budur.

Baghklar, duygusal sozciikler katilarak da giiglii

hale getirilebilirler. SEVGILI, ASK, KORKU, GURUR,
DOST, BEBEK gibi. Ajansimizdan ¢ikmis olan en kig-
kirtic1 reklamlardan birinde bir geng kiz, banyo kiive-
tinde sevgilisiyle telefonda konusurken gosterilir. Baghk
soyledir: "Sevgilim, su anda olaganiistii bir deneyim
yastyorum... Bagtan ayaga DOVE icindeyim."
5. Bagliklar ana metinden bes kez fazla okunur, bu
yiizden okuyucuya en azindan hangi markay: tanittig-
miz1 baghkta belirtmeniz ¢ok 6nemlidir. Iste bu nedenle
baghgimiza her zaman marka ismini katmak zorundasi-
niz.
6. Sattiricr vaadi baghkta belirtin. Bu, uzun baghklar
gerektirebilir. New York Universitesi, Pazarlama Oku-
Iwnun biiyiik bir magaza igin yaptig1 baghk aragtirma-
larinda, haber ve bilgilerle dolu, on kelimelik bir bagh-
gin, daha kisa baghklardan daha ¢ok mal sattirdig1 so-
nucu ortaya gikmisti.

Alt ila oniki sozciiklii baghklar kisa bagliklardan
daha ¢ok kupon toplar ve oniki sozciiklii baghk ile iig
sozciiklii baghk arasinda okunurluk agisindan pek bir
fark yoktur. Simdiye kadar yazmis oldugum en iyi bag-
hikta onii¢ sozciik kullanmigtim: Saatte altmis mille gi-
derken yeni Rolls-Royce’ta duyabileceginiz en biiyiik
guriltii elektrikli saatin tiktaklaridur.*

* Rolls-Royce fabrikasinin bagmiikendisi bunu okuyunca, tiziintiiyle bagint sallaytp
:0yle demig:"Bu bagbelas: saatle ilgili bir seyler yapmanin zaman geldi."
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7. Baghig ilging bulan insanlar, ana metni de okuma
egilimindedirler. Bu nedenle baghklariniz1 ilgi uyandi-
racak bicimde bitirmelisiniz.

8. Baz1 metin yazarlar garip baghklar yazarlar —sozciik
oyunlari, edebiyat amgtirmalari, anlasilmaz sozler. Bu
biiyiik giinahtir,

Ortalama bir gazetede baghgimz dikkat ¢ekebilmek
icin bagka 350 baslikla rekabet etmek zorundadir. Aras-
tirmalar, bu karmasa i¢inde hizla baghklara bakip gegen
okuyucunun, anlagilmaz sifreleri ¢6zmeye harcayacak
zamani olmadigim gostermistir. Baghginiz, séylemek
istediginizi sade bir dille iletmelidir. Okuyucularla oy-
namayin,

1960’da The Times Literary Supplement (Times
Edebiyat Eki), Ingiliz reklamcihigindaki gariplik gelene-
gini elestirmis ve bu reklamlar: "kendine doéniik, yalniz-
ca reklamvereni ve miigterisini eglendirmeye yonelik,
ozel orta sinif gakalar” olarak nitelemisti.Amin.
9. Aragtirmalar, baghklarda olumsuz ekleri kullanmanin
tehlikeli oldugunu géstermistir. Ornegin, tuzlarmizda
arsenik bulunmaz geklinde bir baghk yazdiginizda, ¢ogu
insan olumsuzluk ekini gérmeyip bunu tuzlarimizda
arsenik bulunur bi¢ciminde okuyacaktir.
10. Anlagilmas: gii¢ baghklardan kaginin. Bunlar, altta-
ki ana metin okunmadan anlagilmaz ve ¢ogu insan da
ana metni okumaz.



2. ANA METIN

Ana metni yazmaya koyuldugunuzda, bir yemekte yaniniz-
daki hamimla konustugunuzu diigiiniin. Size, "yeni bir araba
almay1 dilgiiniiyorum, hangisini 6nerirsiniz?" diye sordugun-
da ona vereceginiz yanit, ana metniniz olsun.

Kulaginiz1 tersten géstermeyin. Ne soyleyecekseniz hemen
soyleyin. "tam da... gibi..., ve bir de" gibi benzetmelerden
kacinin. Dr. Gallup, bu iki agamali fikir yiiriitmelerin yanlig
anlagildigini gostermistir.

Ustiinliik sifatlarindan, genellemelerden ve basmakalip soz-
lerden kaginin. Kesin ve bilgi verici; cogkulu, dostca ve akilda
kalir olun. Sikici olmayin. Gergegi soyleyin, ama gercegi
¢ekici kilin. :

Metnin uzunlugu ne olmahdir? Bu, iiriine baghdir. Ciklet
reklam1 yapiyorsaniz, s6ylenecek fazla bir sey yoktur, onun
icin metniniz kisa olabilir. Ancak, o6nerilecek birgok degisik
niteligi olan bir {iriiniin reklamin1 yapiyorsaniz, uzun bir
metin yazin: Ne kadar ¢ok sey soylerseniz, o kadar ¢ok satar-
siniz.

Meslekten olmayanlar, insanlarin uzun metinleri oku-
mayacag kamsindadir. Hicbir sey gerceklerden daha iistiin
olamaz. Claude-Hopkins bir keresinde Schlitz biras: i¢in beg
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sayfallk bir metin yazmigtir. Birka¢ ay icerisinde Schlitz
besinci siradan birinci siraya atladi. Ben de bir keresinde
Good Luck margarinleri igin bir sayfalik bir metin yazdim ve
¢ok iyi bir sonug aldim.

Aragtirmalar, ilk elli sozciige kadar okunurlugun hizla
diistiigiinii, buna karsilik, elliyle begyiiz sozciik arasinda pek
fazla bir fark olmadigim gostermigtir. ilk Rolls—Royce rekla-
mimda 719 sozciikk kullandim -birbirinden cekici bir siiri
bilgivererek. Son paragrafta goyle yazdim: "RollsiRoyce kul-

lanmaktan g¢ekinenler, Bentley alabilir." "Cekinmek" sozcii-
giine takilan siiriiciilerin say1sim1 g6z 6niine alarak, reklamin
bastan sona okundugunu anladim. Yazdigim bir sonraki rek-
lamda ise 1400 sozciik kullandim.

Her reklam, iiriiniiniiz i¢in tam bir satis propagandasi
olmahdir. Tiiketicinin, ayni iiriinle ilgili bir dizi reklam
okuyacagini sanmak gergekei olmaz. Her reklamin, okuyu-
cuya iiriiniiniizii sattirmak igin tek sansimz oldugunu varsa-
yarak tam hedefe yonelmelisiniz. Ya simdi satarsiniz ya da
hicbir zaman. New York Universitesi Pazarlama Okulundan
mezun olan Dr. Charles Edwards soyle diyor: "Ne kadar ¢ok
bilgi verirseniz, o kadar ¢ok satarsimiz. Uriinle ilgili bilgi
sayisi arttikea, reklamin bagar: sansi da artar.”

Puerto Rico reklamlarinin ilkinde 961 sézciik kullandim
ve yaymlamak igin Beadsley Ruml’un okeyini almay: bagar-
dim. Bu reklamin kuponlarim ondértbin kisi kesti ve bunun
sonucu olarak daha sonra Puerto Rico’da fabrikalar kurul-
du. Reklamimdan 6nceki dort yiizyill boyunca aghk i¢inde
yasayan Puerto Rico’lularin refaha kavustugunu gormek,
simdiye dek elde ettigim en biiyilk mesleki doyum oldu.
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Kendimi birkag bos genellemeyle sinirlasaydim, bu sonuca
ulagamayacaktim. '

Insanlara, petrol konusunda bile uzun metinler okut-
may1 basardik. Shell reklamlarimizin birinde, 617 sozciik
kullandik. Erkek okurlarin yiizde yirmiikisi bu metnin yar-
sindan ¢ogunu okudu.

Vic Schwab, Max Hart (Hart, Schaffner & Marx’tan) ile
reklam miidiirii George L. Dyer’in uzun metinlerle ilgili
tartigmasint anlatir. Dyer goyle demis: "Bir gazete sayfasi
boyunda bir metin yazip sana bunun her sézciigiinii okuta-
cagima on dolarna bahse girerim."

Hait bu fikirle dalga ge¢mis ve "bu konuda hakh oldu-
gumu kanitlamak icin bir satir bile yazmam gerekmiyor”
demis. Dyer de goyle kargilik vermis: "Sana yalnizca baghgim
séylityorum: BU SAYFA TUMUYLE MAX HART UZERI-
NEDIR."

Reklamlarina kupon koyanlar, kisa metinlerin satig
yapmayacagin bilirler. Deneme sonuglarina gére uzun me-
tinler, kisa metinlerden daha iyi sonug verir.

Medya boliimii yeterli alan vermezse, higbir metin ya-
zar1 uzun metinler yazamaz m diyorsunuz? Boyle bir sorun
sozkonusu olamaz, ¢iinkii medya programini planlamadan
once metin yazarina danismak gerekir.

Metninizde her zaman tanmik kullanin. Okuyucu, kendisi gibi
bir tiiketicinin onayina, tammmadig1 bir metin yazarinin soz-
lerinden daha kolay inanir. Yasayan en biiyiik metin yazar-
larindan Jim Young soyle diyor: "Tiim reklamecilarin sorunu
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aymdir: Inandirmak. Posta-sipariglerini gotiirenler, bu ko-
nuda taniktan daha etkili bir yéntem olmadigim bilirler, ama
diger reklamcilar bu yolu ¢ok az kullanir."

Taninmis kigilerin tamkhg oldukea fazla okuyucuyu ceker
veigtenlikle yazilirsa, reklamlar inandiricihktan uzak olmaz.
Tamdigimz ne kadar iinliiyse, reklam o kadar ¢ok kisi tara-
findan okunur. "Ingiltere’ye Gelin" reklamlarimizda Kralige
Elizabeth’le Winston Churchill’i kullandik. Bayan Roose-
velt’i Good Luck margarinlerinin TV reklamlarinda goriin-
meye ikna etmeyi basardik. Sears, Roebuck’in reklaminda
Ted Williams’in kredi kartin gosterdik ve goyle dedik: "Ted
Williams’in kart1 Boston’dan Sears’a gonderilmigtir."

Arada bir metnin tiimiinii tamgin sozleriyle doldurabi-
lirsiniz. Austin otomobilleri i¢in yazdigim ilk reklam, "ad:
agiklanmayan bir diplomatin" yazdig bir mektup bi¢imin-
deydi. Bu diplomat, Austin kullandig: i¢in biriktirebildigi
paralarla oglunu Groton’a gonderir. Ziippelikle tutumlulu-
gun dort dortliikk bir bilesimi. Ne yazik ki, Time’in keskin
zekal bir editorii adi agtklanmayan bu diplomatin ben oldu-
gumu anladi ve Groton’un miidiiriinden bu konuda bir agik-
lama yapmasin istedi. Dr. Crocker o.kadar kizd1 ki, oglumu
bagka bir okula gondermeye karar verdim.

Bir bagka akillica taktik de okuyucuya yararh o6giitler ve
hizmet vermektir. Bu, tiimiiyle iiriinle ilgili bir metinden
yiizde yetmigbes oraninda daha fazla okuyucu ¢eker.
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Rinso reklamlarimizdan biri, ev kadinlarina lekelerin
nasil ¢tkarilldigini anlatir. Bu reklam, gelmis ge¢mis tiim
deterjan reklamlarindan daha ¢ok okundu (Starch) ve daha
¢ok akilda kald: (Gallup). Ne yazik ki Rinso’nun temel satig
soziinil olugturan "Rinso Daha Beyaz Yikar" unutulmustu.
Bu yiizden bu reklam hig¢ yayinlanmasa daha iyi olurdu.*

Edebiyat yapan reklam anlayisindan oldum olas1 hoglanma-
dim. Theodore F. Mac-Manus’un Cadillac i¢in yazdig1 mes-
hur "Onder Olmanin Cezas1" ve Ned Jordan’in klasigi "Lara-
mie’nin'Batisinda Bir Yerde" reklamlari, bu anlayigin kibirli
doruklaridir. Anlasilan kirk yil ‘6nce ig diinyas: bu soylu
sozlerden etkileniyordu. Ben hep bunlarin sagma oldugunu
diisinmiigiimdiir. Okura tek bir bilgi bile vermezler. Bu
konuda, "siislii yaz1 kesin bir olumsuzluktur. Edebi yazig
bi¢cimi de. Bunlar dikkati konudan uzaklagtirn”, diyen Cla-
ude Hopkins’le aym kanidayim.

Abartmadan kag¢inin. Raymond Rubicam’in Squibb i¢in yaz-
dig1 meshur "her iiriindeki paha bigilmez maddeler, onu
yapanin onuru ve diiriistliigiidiir" slogani, bana babamin bir
ogidini hatirlatir: Bir girket diiriistliigiiyle, bir kadin da
namusuyla oviiniiyorsa, birinciden sakin, ikinciyi egit. Cok
ciddi veya gosterigli olmaniz i¢in 6zel bir neden yoksa, met-
ninizi miigterilerinizin kullandig1 giinlilk konusma diliyle
yazin. Ben Amerikan konugma dilini higbir zaman iyi kulla-
namadim, ama bir siit¢iiniin yayinlanmamig su incisinde

* Reklamda yer alan fotografta ruf, kahve, ayakkabt cilasi, kan gibi gegitli lekeler
goriiliiyordu. Buradaki kan benimdi. Miisterisi i¢in kanint akitan tek metin yazar:
benim.
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oldugu gibi, bu igin iistesinden gelen metin yazarlarina bayi-
Iirim,

Eniyisi Carnation siitiidiir derim,

Iste elimde sigesi, oturup igerim.

Sagacak meme de yok, verilecek saman da,
Bir delik agmak yeter su orospu ¢ocuguna.

Yeterli egitim gérmemis insanlara seslenirken yiiksek
perdeden konugmak yanhstir. Baz1 baghklarda kullandigim
Latin kokenli sozciikleri ev kadinlarinin yiizde kirkiigiiniin
bilmedigini kegfettim. Ben bile anlamini bilmedigim s6zciik-
leri zaman zaman kullanmigimdir. Ancak, benim gibi diisii-
nen metin yazarlari, halkin egitim diizeyini oldugundan dii-
siikk sanmak gibi bir yanhsa diigerler. Sikago Universitesi
Sosyoloji Boliimii Bagkani Philip Hauser toplumun gegirdigi
degisiklige dikkat ¢ekerek goyle diyor:

Resmi egitim goren insan sayisinin giderek artmasi,
reklamcilarin biceminde de 6nemli degigikliklere yol
agabilir. Lise diizeyinden daha aﬁ§ﬁk bir egitim gérmiig
oldugunu varsayan ortalama Amerikaliya bir seyler
iletmeye ¢aligan reklamcilar, miisterilerinin azaldigina
ya da kendilerinden uzaklastigina tanik olabilirler.*

Bu arada her metin yazar1 Dr. Rudolph Flesch’in Basit
Konugma Sanati adll kitabin1 okumahdir. Bu kitap onlar:
daha kisa sozciikler, tiimceler ve paragraflar kullanma ve ¢ok

kisisel metinler yazma konusunda ikna edecektir.

* Scientific American (Ekim 1962)
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Bir zamanlar reklamcihiga da el atan Aldous Huxley,
"reklamda izlerine rastlanabilecek herhangi bir edebilik, ba-
sar1sansini yokeder. Reklam yazarlari asla siirsel, belirsiz ya
da anlagilmaz olmak zorunda degillerdir. Iyi bir reklamin,
tiyatro ve giizel konugma sanatiyla ortak yani, hemen anla-
silmasi ve etkileyici olmas: zorunlulugudur™ demisti.

Odiil kazanacak tiirde metinler yazma istegine karg: durun.
Odiil kazandigimda memnun olurum, ama sonug veren
kampanyalarin ¢ogu 6diil kazanmamgtir, ¢iinkii dikkati rek-
lamin kendisine ¢ekmezler.

Odiil veren bir jiiri degerlendirdigi reklamlarmn sonuc-
lariyla ilgili yeterli bilgiye sahip degildir. Bu nedenle, yalniz-
ca yiiksek diizeye yonelik kendi goriigiine dayanarak karar
verir.

Iyi metin yazarlar, eglendirici olmaktan her zaman kaginr.
Onlarin bagarisi, satigim artirdiklar: yeni iirtinlerin sayisiyla
olgiiliir. Bu konuda aggilikta Escoffier neyse reklamcilikta
Claude Hopkins odur. Bugiinkii 6l¢iitlere gore Hopkins titiz-
likten uzak bir barbar olmakla birlikte, teknik olarak biiyiik
bir ustaydi. Hopkins’ten sonra Raymond Rubicam, George
Cecil ve James Webb Young’ sayabilirim. Hopkins’in kati
saticilik anlayisindan yoksun olmalarmna kargin, -diiriistliik,

* Essays Old and New, Harper and Brothers, 1927. Charles Lamb ve Byron’un yani
sira, Berrard Shaw, Hemingway, Marquand, Sherwood Anderson ve Faulkner de
reklam yazduar. Ancak higbiri bagarii olamad:.
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daha genis ¢aph yapitlar ve gerektiginde daha uygar metin-
ler iiretme yoluyla bu agiklarim1 kapatmasini da bildiler.
Ayrica kendisinden ¢ok sey 6grendigim posta-siparig uzma-
n1 John Caples’t da anmak isterim.

Bu dev yazarlar, reklamlarini gazeteler ve dergiler i¢in
yazdilar. En iyi televizyon yazarlarin1 saptamak i¢in heniiz
¢ok erken.



.
Reklam ve Posterler Nasil Resimlendirilir?

REKLAMLAR

Cogu metin yazan yalnizca kullanacag: sozciikleri diigiiniir,
reklamin nasil resimlenecegine pek zaman ayirmaz. Oysa
resimler genellikle metinden daha ¢ok yer kaplar ve iiriiniin
satisinda en az metin kadar 6nemlidir. Resim de baghkta
verilen so6zii iletmeye ¢calismalidir. .

Doyle, Dane & Bernbach, reklamlar1 resimleme konu-
sunda 6zel bir dehaya sahiptir. Volkswagen reklaminda kul-
landiklan fotograflar, bagh bagina birer olaydir.

Resimlemenin konusu, tekniginden daha 6nemlidir.
Reklamciigin her alaninda oldugu gibi 6z, bicimden daha
onemlidir. Bir fotograf i¢in harika bir konu bulduysanz,
deklansore basmak icin dahi olmak gerekmez. Aklinizda ha-
rika bir sey yoksa, sizi Irving Penn bile kurtaramaz.

Dr Gallup, fotografcilik kliiplerinde 6diil kazanan ustaca
diizenlenmis duyarh ve giizel fotograflarin, reklamcilikta ige
yaramadigim kegfetmistir. Okuyucuda merak uyandiran fo-
tograflar ige yarar. Okuyucu fotografa bakar ve "ne oluyor
burada?" der. Sonra da bunu bulmak i¢in metni okur. Iste
kurulmasi gereken tuzak budur.

Harold Rudolph bu biiyii 6gesini, "6ykiiniin g¢ekiciligi"
olarak nitelemig ve fotografiniza bu 6geyi ne kadar ¢ok kata-
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bilirseniz, o kadar ¢ok insanin reklamimiza bakacagini kamt-
lamigtir. Bu bulug, ajansimizin yiriittiigii kampanyalar iize-
rinde olaganiistii bir etki yapmigtr.

Hathaway gomleklerini iilke ¢apinda tanitacak reklam-
lara bagkanhk etmemiz istendiginde, Young & Rubicam’in
Arrow gomlekleri igin yaptig: tarihi kampanyadan daha iyi
bir calisma yapmaya kararhydim. Ama Arrow bu ig igin
2.000.000 dolar harcarken Hathaway yalmzca 30.000 dolar
harcama yapabilecekti. Bir mucize gerekiyordu.

Kuvvetli dozda bir "6ykii gekiciligi" kullanmanin, oku-
yucunufl dikkatini ¢cekecegini Rudolph’tan 6grendigimden, bu
sihirli igerigi onsekiz degisik bi¢cimde reklamlara katmay
diisiindiim. Onsekizincisi goz bantiydi. Baslangigta, daha
acik bir fikir bulmak i¢in bundan vazgegtik ama stiidyoya
donerken bir eczaneye daldim ve 1.50 dolara bir gozbanti
aldim. Bu reklamin neden bu kadar basarih oldugunu higbir
zaman anlayamayacagim. Bu reklam Hathaway’i yiizonalt
yillik bir bilinmezlikten g¢ekip gikardi Yerli bir markanin
boylesine kisa bir siirede, boylesine az bir maliyetle basariya
ulagmasi ¢ok ender goriiliir bir olaydir. Diilnyanin her yerin-
deki gazetelerde ve dergilerde bu konuda yazlar yazildi.
Diger tireticiler bu fikrimi ¢alip kendi reklamlarinda kullan-
dilar. Yalmizca Danimarka’da beg tane’ bu tiir reklam gor-
diim. Yagmurlu bir sali sabah1 aklima gelen bu oldukgea iyi
fikir, beni tine kavusturdu. Bunun daha ciddi bir basarinin
iiriinii olmasimn isterdim.

Kampanya ilerledikge, sozkonusu mankeni, i¢inde bu-
lunmak isteyecegim bir dizi durumda gostermeye bagladik:
Carnegie Hall’da New York Filarmoni Orkestrasin yonetir-
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ken, obua calarken, Metropolitan Miizesinde Goya'y1 kopya
ederken, traktor siirerken, eskrim ve yelkencilik yaparken,
Renoiralirken gibi. Boyle gegen sekiz y1ldansonra,arkadagim
Ellerton Jetté Hathaway, sirketini Bostonlu bir parababasi-
na, o da altiay sonra birkag¢ milyon dolar karla bir bagkasina
sattl. Bu isten elde ettifim toplam kazang 6.000 dolardi
Reklam ajansi sahibi olmak yerine, parababasi olsaydim, ne
bi¢im zengin olur ve ne bi¢gim sikilirdim.

"Oykiiniin ¢ekiciligi'ne bir bagka ornek, Elliott Erwitt’in
Puerto Rico turizm kampanyasi i¢in g¢ektigi bir fotograftir.
Pablo Casals™ gello ¢calarken ¢ekmek yerine Erwitt, bu biiyiik
ustanin ¢ellosunu sandalyeye dayah olarak gosteren bos bir
oda ¢ekti. Oda neden bostu? Casals neredeydi? Okuyucunun
kafasinda uyanan sorular bunlardi ve yanitlar1 bulmak icin
metne bakip okuduktan sonra San Juan’daki Casals Senligi
icin yer ayirtacakti Alt1 y1l siiren bu kampanya boyunca
Puerto Rico'nun turizm geliri yilda 19. 000 000 dolardan
53.000.000 dolara yiikseldi.

Reklamlarimiz igin ¢ok iyi fotograflar bulmak zahmetine
katlanirsaniz, yalnizca daha fazla satmakla kalmayip kamu-
oyunun ovgiisiinii de kazanmig olursunuz. Yiirekli reklam’
elestirmenlerinden Prof. J.K.Galbraith’in bana yazdig1 su
satirlar okuduktan sonra kendimi ¢ok mutlu hissetmigtim:
Yillardir fotografcilikla ilgilenirim. Sizin fotograflariniz hem
se¢cim hem de basim teknigi agisindan ne zamandir miikem-
mellikleriyle dikkatimi ¢ekmektedir."

Aragtirmalar, fotoérafm cizimden daha ¢ok ige yaradigi-
nm tekrar tekrar tekrar gostermigtir. Fotograf daha fazla
okuyucu ¢eker. Okuyucunun istahim daha fazla agar. Daha
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iyi akilda kalr ve daha ¢ok kupon toplar. Ve sonugta daha
cok sattirir. Fotograflar gergegi, ¢izimler ise daha az inandi-
ric1 olan imgelemi yansitir.

"Ingiltere’ye Gelin" reklamlarim aldigimizda bizden 6n-
ceki ajansin kullandigy ¢izimler yerine fotograf kullandik.
Bundan sonraki on yil i¢cinde okuyucu kitlesiyle birlikte,
Ingiltere’deki Amerikah turistlerin harcamalar: da ii¢ katina
ciktL

Cizim kullanmaym demek, beni iiziiyor. Sanatgilarin
reklam resimleyerek para kazanmalarina igtenlikle yardimae
olmak isterim. Ama bu durumda reklamlar sattirmayacak,
miigteriler iflas edecek ve sanatgilar destekleyecek patronlar
da olmayacaktir. Fotograf kullanirsaniz miigterileriniz tablo-
lar alip bunlar: galerilerde sergileyecek kadar zengin olacak-
lardir.

Bazi yapimcilar reklamlarini soyut resimlerle siislerler.
Ben, ancak yaptizim reklami okiiyucudan gizlemek istersem
bu yola bagvururdum. Satigsa sundugunuz seyin ne oldugunu
okuyucuya iletmek zorundasimz. Soyut sanat mesaj1 rek-
lamlarda olmas gereken gabuklukta iletmez.

Higbir sey gostermeyen resimlemelerle bagar: kazanan
tek reklamci, Walter Paepcke’dir. Container Corporation i¢in
yiriittiigii kampanyanin egzantrikligi, bu girketi rakiplerin-
den ayn bir yere getirdi. Fakat ¢ekirge her zaman ii¢ kere -
sicramaz. Ey okuyucu, garip olmayan insanlara yaptigimz
teklamlarda garip olmaktan sakin!

Okuyucunun, "dncesi—sonrasi" esprisindeki fotog1 aflar-
dan hoglandig1 ve bunlarin sézden daha etkili oldugu anlagil-
maktadir. "Tony Hangi Ikizin Elinde?" reklaminda oldugu
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gibi, okuyucuyu benzer fotograflar arasindaki ayrimi bulma-
ya zorlayanlar igin de ayni sey soylenebilir. i

Iki resimden hangisini kullanacaginiza karar veremedi-
ginizde, bunlar: bir gazetede ayr ayr1 yaymlamay: deneyin.
Biz bu teknigi, KLM reklamlarinda ugak ya da varilacak
yerleri kullanma konusunda ¢itkan tartigmay: sonuglandir-
mak amaciyla denemistik. Tkincisi, birinciden iki kat fazla
kupon ¢ekti. Onun i¢in gimdi tiim KLM reklamlarinda iilke-
lerin fotograflar yer alir.

Dr Gallup’ta gahgirken, erkek sinema izleyicilerinin
kars cinsten oyuncularla degil kendi cinsinden oyuncularla
daha ¢ok ilgilendigini ispatlama olanag: bulmustum. Elbette
bu kuralin istisnalar1 vardir: Kadin seks yildizlar erkek
izleyicilerin begenisini kazanirken, lezbiyen olanlar erkekle-
rin hoguna gitmez. Ama insanlar genellikle 6zdeslesebilecek-
leri oyuncularla daha ¢ok ilgilenirler. Ayni bigimde, insanla-
rin rilyalarina giren oyuncular arasinda, ayni cinsten olanla-
rin sayisy, kars: cinstekilerden daha ¢oktur. Dr Calvin Hall,
"erkeklerin riiyasina giren erkek —kadin karakter oraninn,
sirasiyla 1.7’ye 1 oldugunu”, belirtiyor. "Bu durum, Hopiler’
in riiyalar i¢in de gegerlidir... Bunun evrensel bir olgu oldu-
gu soylenebilir."

Aymn etkinin, tiiketicinin reklamlara olan tepkisi igin de
gecerli oldugunu gézlemledim. Bir kadin fotografi kullandi-
gmizda erkekler.reklami es gegerler. Erkek fotografi kulla

* Dr Hall'\n 3.874 riiya iizerinde yapti§1 arasthirmanin ortaya koydugu ilging sonug-
lardan biri de sudur: "Muslugu, penisinin daha iyi olmasuu isteyen bir adam buldu.
Paray, daha biiyiik bir digk y18un biriktirmek isteyen biri. Aya giden roketleri,
Oedipus l:ompleksi igindeki bir grup hayvan; evleri, ana rahmini ozleyenler; viskiyi
de meme emmeye doyamayanlar."



Reklam ve Posterler Nasil Resimlendirilir 147

diginizda da kadinlar dislamig olursunuz.

Kadin okurlarin dikkatini ¢ekmek istiyosaniz, yapilacak
en iyi sey bebek fotografi kullanmaktir. Aragtirmalar, bebek
fotograflarinin kadinin ilgisini aile fotograflarina oranla iki
kat daha ¢ok ¢ektigini gostermigtir. Bebekken siz de herkesin
dikkatini iizerinizde toplamaz miydiniz? Ama ailenin yetigkin
bir iiyesi oldugunuzdan beri hi¢ de 6zel bir ilgi gérmiiyorsu-
nuz. ’ ]

Buradailging bir giigliikle karsi karsiyasiniz. Cogu miis-
teri, reklamlarinda bebek fotografi kullamilmasini istemez.
Ciinkii bebeklerin tiiketimi daha azdir. Her seyi yiyip yutan
tiim aileyi gostermenizi isterler.

Reklamaliktaki en uygun yollardan biri basin ve tele-
vizyon reklamlarinda giizel kizlar kullanmaktir. Bu kizlarin
secimini iistlenmeye seve seve razi gelmistim ama kizlar
konusunda kendi begenimle kadin tiiketicinin begenisini
kargilagtirdifimda bundan vazgectim. Erkekler kadinlarin
hoslandig tiirde kizlardan hoglanmiyorlar.

Renkli resimlerle donatilan reklamlar, ortalama iki kat
daha ¢ok akilda kalir.

Tarihsel konulardan kaginin. Viski reklamindan baska
konuda ige yaramazlar.

Bijyiitiilmiis ve yakindan ¢ekilmig insan yiizii kullan-
mayin. Okuyucuyu itebilir.

Resimleriniz elden geldigince sade olsun ve tek bir kisi
iizerinde yogunlagsin. Kalabalik sahneler pek ilgi ¢ekmez.

Siritan ev kadininin agik duran bir buzdolabini parma-
giyla gosterdigi basmakalip durumlardan kaginin,

Baginiz sikigtiginda, su 6giit size yardime olabilir:
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Miisteri nazlandig1 zaman
Yap logo’yu kocaman

Hala inat ederse

Goster fabrikanin resmini.
Yalnizca acil durumlarda
Goster miigterinin yiiziini.

Logo’yu biiyiik yapmak, genellikle akillica bir igtir.
Ciinkii reklamlarin biiyiik bir boliimiinde marka ile 6zdes-
lesme zayiftir.

"Miisterinin yiiziinii géormek" ise sanildigindan da iyi bir
taktiktir, ¢iinkii halk, sirketlerden ¢ok kigilerle ilgilenir. He-
lena Rubinstein ve Commander Whitehead gibi miigteriler,
kendi iiriinlerinin simgeleri olarak gosterilebilirler.

Ama fabrikay: gostermek, fabrika satilik degilse, hi¢ de
akillica olmaz.

Hicbir seyden haberi olmayan 6grencileri reklame ola-
rak yetigtiren ¢ogu akademi hala Bauhaus™un mistik fikirle-
rine baghdir. Bunlar, reklamcilikta bagarili olmanin, "den-
ge", "hareket" ve "dizayn" gibi seylere bagh olduguna inanir-
lar. Ama bunu kanitlayabilirler mi?

Aragtirmalarim, bu estetik soyutlamalarin satiglar: ar-
tirmadigim ortaya koydu. Bu arada, boyle inanmiglar: ciddiye
alan eski okula bagh art direktorlere olan diigmanhgim
saklayamayacagim. Bu okulun onde gelenlerinin yonettigi
art direktorler kuliibiiniin, Henry Luce, Frank Stanton,
Henry Ford ve bana "art direktorleri, en uygun ve o6zgiir
bir ortamda ¢aligmaya tegvik ettigimizden" dolay: o6zel 6diil
verdigini duysam, kapilacagim endigeyi diisiinebiliyor musu-
nuz? Reklam kampanyalarini iktidarsiz kilan art-direktoritis
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hastaligina karg1 savag agtigimi bilmiyorlar m1?

I¢lerinden biri 6diil kazanip lekelenebilir korkusuyla
ajansimizin layout’larini bu art direktorlerin diizenledigi ya-
rigmalara sokmuyorum .artik. Tanrilar1 benim tanrilarm
degil. Benim kendi inancim var ve bu inang¢ Dr Gallup, Dr
Starch ve posta-siparis reklami uzmanlarinin insan davra-
niglari iizerine yaptiklar gozlemlerden kaynaklanir.

Layout’larimiz1 her zaman yaymlanacag: gazete veya
dergiye gore diizenleyin ve yayinlandiginda nasil durdugunu
gormeden onaylamayn. Layout’lari, hemen herkesin yaptig:
gibi gri karton iizerine selefonla kaph olarak goriip in vacuo
degerlendirmek sizi yamltabilir.

Gegenlerde geng ve deneyimsiz bir miisteri bana soyle
dedi: "Layoutlarinizi1 panoma asar asmaz hangisinin en iyi
oldugunu anladim." Okuyucu reklamlar: aym ¢ergeve iginde
gormez.

Reklamlarin reklam gibi goriinmesi gerekmez. Normal
bir dergi sayfas: gibi goriiniirse yaklasik yiizde elli oraninda
daha fazla okuyucu ¢eker. Okuyucunun buna igerleyecegini
diigiinebilirsiniz ama bu konuda kesin bir sey soylenemez.

Zippo reklamlarimiz1 Life editorleri gibi dogrudan ve
yalin bir bigcimde diizenledik. Gereksiz diizenekler kullan-
madik. Karmagik da degildi. Siislemek amaciyla sanatsal tip
yazi da kullanmamigtik. Ne el yazis1 vardi, ne marka damga-
s1 ne de simge. (Marka damgas: ve simgeler eskiden gerek-
liydi, ¢linkii boylece okuma yazma bilmeyenler markaniz
tamyabiliyorlardi. Fakat Amerika’da artik okuma yazma bil-
meyen kalmadig i¢in, marka adin1 yazmak yeterlidir.)

Dergi editorleri, insanlarin, fotograflarin altindaki agik-
layicr yazilar1 makalelerden daha fazla okudugunu kegfet-
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miglerdir. Bu reklamlar i¢in de gegerlidir. Starch’in, Life der-
gisinde ¢tkan reklamlar iizerindeki verilerini inceledigimiz-
de, bu yazilarin ana metinden iki kat daha fazla okundugunu
gordiik. Demek ki, her fotografin altinda yazi1 olmal ve bu
yazilar marka ve vaadi de igeren bir reklam minyatiirii ol-
maldir.

Eger metninizi 170 sozciigiin altinda tutabiliyorsaniz,
bu yazilar), bizim Tetley .¢aylarinin  dergi reklamlarinda
yaptigimiz gibi fotograflarin altina yerlegtirin.

Uzun bir metin yazmak zorundaysamz, okuyucu sayisi-
n1 artirmak i¢in su yollara bagvurabilirsiniz:

1. Baghkla ana metin arasina yerlestireceginiz birkag
satirlik bir altbaghk okuyucunun igtahim kabartacaktir.
2. Ana metne oldukea biiyiik bir harfle baglandiginda,
okunurluk ortalama yiizde 13 artar.

3. Girig* paragrafimzda en fazla onbir sozciikk olsun.
Uzun bir girig paragrafi okuyucuyu korkutup kagirabi-
lir. Tim paragraflariniz miimkiin oldugu kadar kisa
olmalidir. Uzun paragraflar yorucudur.

4. Metnin hemen baslarina ilk ara baghginiz1 koyun ve
bu baghklar: sonuna kadar yineleyin. Bu okuyucuya yol
gosterir. Bazilariny, bir sonraki asamada merak uyan-
dirmak amaciyla soru ciimleleri seklinde yazin. Diizenli
aralhiklarla ara baghklar kullanmak metni bastan sona
okumaya iisenen tembel okurlara vermek istediginiz
mesajin oziinii iletmenizi saglar.

5. Metnin yazih oldugu siitunun kirk karakter boyun-
dan genis olmamasma dikkat edin. Insanlarin ¢ogu
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okuma ahgkanliklarinmi gazetelerden edinitler ve gazete
siitunlarinin genisligi yaklagik yirmialti karakter kadar-
dir. Olgii ne kadar genis olursa, okuyucusu da o kadar
az olur.
6. 9 puntodan kiigiik harfleri okumak ¢ogu kimse igin
giictiir. Bu kitapta 10 punto kullanilmigtir.

7. Font kalinhig1 bunun.kadar olam okumak,bunun
kadar olani okumaktan daha kolaydr.
8. Cocuklugumda, her paragrafi gergeve i¢ine almak ¢ok
modaydi. O zamandan beri bu "pencereleme'nin oku-
nurlugu artirdign bilinmektedir. Ama bunu siitunun alt
kisminda kullanirsaniz, okuyucu tiim metni okumaktan
vazgecer.
9. Anahtar paragrafta iri harfler ve italikler kullanarak
uzun bir metni monotonluktan kurtarabilirsiniz.
10. Ara sira resimlemelere bagvurun.
11. Ok igaretleri, y1ldiz igaretleri ve sayfa kenarina ko-
yacaginiz diger igaretlerle okuyucuya yol gosterin.
12. Birbiriyle bagintis1 olmayan bir¢ok bilgi vermeniz
gerekiyorsa bunlar baglaglar kullanarak degil, benim su
anda yaptigim gibi numaralayarak siralayin.
13. Metni hi¢bir zaman digi olarak basmayin (siyah
zemin iizerine beyaz yazi) ve asla, griveya renkli zemin
iizerine oturmayin. Eski okula bagh ait direktorler
bunun insanlar1 okumaya zorlayacagina inanirlar; biz
su anda biliyoruz ki, bu okumay fiziksel olarak olanak-
s1z duruma sokar.
14. Paragraflar arasinda bosluk birakirsamz okuyucu
oranini ortalama yiizde 12 artirmig olursunuz.
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Baghginizda kullandigimz harflerin tipini ne kadar ¢ok -
degistirirseniz, onu o kadar az kisi okuyacaktir...Biz ajansi-
mizdan ¢ikan baghklarda hep aym tip, aym boy ve aym
agirhkta harfler kullaniriz.

~ Baghklarimzi ve biitiin reklamimz kiigiik harfle yazin.
BELKI DE OKUMAYI KUGCUK HARFLERLE OGRENDI-
GIMIZDEN BUYUK HARFLERI OKUMAK DAHA GUC-
TUR. Insanlarin okuduklan kitaplar, gazeteler ve dergiler
hep kiigiik harflerle yazilmigtur.

Baghg1 resimlemenin ig¢ine koyarak, kullandiginiz re-
simlemeyi bulaniklagtirmayin. Eski kafah a1t direktorler
bunu yapmaya bayilirlar; fakat bu, reklarhin dikkat degerini
ortalama yiizde ondokuz azaltir. Gazete bagyazarlar1 bunu
hi¢bir zaman yapmazlar. Genellikle bu editorleri taklit edin;
miisterilerinizin okuma aligkanhklarim sekillendiren onlar-
dir.

Reklaminizda kupon olacaksa ve maksimum sonug elde
etmek istiyorsaniz, kuponu iist kisma yerlestirin. Béyle yap-
makla, kuponu geleneksel olarak alta ve disariya yerlestiren-
lerden yiizde seksen daha ¢ok kupon toplamis olursunuz.
(Yiiz reklamcidan biri bile bu gergegi bilmez.)

H.L. Mencken bir keresinde, hi¢ kimse Amerikan halki-
nin zevkini kiiciimsedi diye iflas etmemistir demigti. Bu
dogru degildir. Uygun bir gekilde yapildig: takdirde ince bir
zevki yansitan layout’larin her zaman iyi sonug getirdigine
inanimm. Cirkin bir layout, ¢irkin iiriin demektir. Yasam
boyu birinci sinifliga yakigtirilmaktan yarar saglamamg ¢ok
az iriin vardir. Yapis1 hareketli olan toplumlarda insanlar
bagkalarinin ikinci simf saydi1 irtinleri tiketirken goriil-
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mekten hoglanmazlar.

Kisa bir siire once, Kaliforniya’daki Baptist Kilisesinin
Etopyal bir papazindan, posterlerimden biriyle ilgili bir tak-
dir mektubu aldim:

Sevgili Bay Ogilvy,

Ben, Tanrmin sozlerini Kaliforniya’nin otoyolla-
rinda yaymaya c¢ahsan kiigiik bir kilise grubunun bas-
kaniyim. Birgok reklam posteri kullaniriz ve masraflar
yiziinden pek ¢ok sorunla kargilagiriz. Schweppes igin
yaptiginiz, sakalli bir adamin kollarini iki yana ac¢tigi
posterinizi gordiim. Biitiin bilmek istedigim, isiniz bitti-
ginde bu fotograf1 bize gonderip gonderemeyeceginiz-
dir. Uzerine ISA KORUR yazisim basip Kaliforniya oto-
yollarina yerlegtirerek Tanrinin séziini yaymak istiyo-
ruz.

Miigterimin yiizii Tanrmnin oglu ile 6zdeglesseydi, bu
reklam igin bir kurug bile harcamamiza gerek kalmayacakti
ve tiim Hiristiyan alemi Scheweppes i¢meye baslayacaktr.
Tam boyle hayaller kurmaya baglamigtim ki, sirf isi kaybet-
mek korkusuyla papaza, Commander Whitehead’in bu kut-
sal rol i¢in uygun olmadigim séyledim.

Posterleri hi¢gbirzaman sevmedim. Siiriiciilerin bir pos-
terde alt1 sozciikten fazlasini okuyacak zamanlar1 yoktur ve
kapr kap1 dolagarak yaptigim saticihktan edindigim dene-
yimlerden, yalnizca alt1 sozciik ile herhangi bir seyi satmanin
olanaksiz oldugunu 6grendim. Bir gazete veya dergide yiiz-
lerce sozciik kullanabilirim. Posterler slogancilar i¢indir.
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Ben dogaya tutkun bir insanimdir ve billboard’larin
dogaya herhangi bir giizellik kattigim hi¢ gormedim. Istedigi
yere billboard’lar dikmekle insan, kétiiliiklerin en biiyiigiinii
yapmis oluyor. Madison Avenue’den emekli olduktan sonra,
diinyay: sessiz motosikletleriyle dolagan, geceleri de bu bill-
board’lar deviren maskelilerden olugan gizli bir 6rgiit kura-
cagim. Boyle yararhh vatandashk eylemlerinde yakalandigi-
miz zaman bizi suglu bulacak kag tane jiiri iiyesi olacaktir
acaba?

Billboard’larin sahipleri vicdansiz lobicilerdir. Ameri-
ka’daki yeni parall yollarda posterleri yasaklayan yasanin
¢ikmasini engellemek igin ellerinden geleni yapmiglardi. Pos-
ter sanayinin binlerce isgiye is olanag1 sagladig: saviyla ken-
dilerini savunurlar. Ayni sey genelevler igin de soylenemez
mi?

Bugiin hala poster kullanildigina gore, er veya geg siz-
den de bir tane yapmaniz istenecektir. O zaman, igte size bir
kag ogiit:

Posterinizi, Savignac’in dedigi gibi "gorsel skandal" ola-
cak sekilde yapmaya ¢alisin. Ama skandal abartirsaniz, tra-
figin durmasina ve ciddi kazalara neden olabilirsiniz.

Amerikan posterlerini niteliksiz olduklar igin elegtir-
mek Avrupa’da uzun zamandir moda olmus durumda. Ger-
¢ekten de kimse Cassandre, Leupin, Savignac ve McKnight
Kauffer’in posterlerinin Amerikan posterleri ile estetik aci-
dan aym oldugunu séyleyemez. Yine de kaba Amerikan bige-
minin, Avrupal sanatgilarin nitelikli bigeminden daha etkili
ve daha akilda kalei oldugu bir gergektir.

fkinci Diinya Savag: sirasinda Kanada hiikiimeti, eski
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patronum Dr Gallup’u, orduya asker toplamak i¢in kullani-
lan posterlerden gorece etkili olanlarim 6lgmekle gorevlen-
dirmigti. Dr Gallup insanlar1 en ¢ok etkileyen posterlerin
gercekei sanat anlayisi ile yapilan ve fotograf kullanilanlar
oldugunu buldu. Soyut ve simgesel dizaynlar mesaj1 yeteri
kadar hizli iletmiyordu.

Posteriniz, iiriiniiniiziin satig vaadini yalmzca sézlerle
degil, resimle de anlatabilmelidir. Bunu yapabilecek dehaya
sahip sadece bir avug dolusu reklamci vardir ve bunlardan
biri degilimdir.

Posteriniz gelip gegen siiriiciileri hedef aliyorsa —seni
gidi seni- bu isi bes saniyede yerine getirmelidir. Aragtirma-
lar, giiglii ve dogal renkler kullanildiginda mesajin daha
¢abuk iletilebildigini gostermigtir: Posterinizi kirli bir paletle
boyamayin. Dizayninizda {i¢ten fazla unsur kullanmayin ve
bunlari beyaz zemin iizerinde golgeleyin.

Hepsinden 6nemlisi, en genig ve biiylik (sans serif)
harfleri kullanin ve marka ismini bir bakigta goze ¢arpacak
sekilde yazin. Bu nadiren boyle yapilmaktadir.

Bubasitonerileri dinlerseniz, iginizi géren posterler iire-
tebilirsiniz. Fakat ¢cagdas iistadlarca sevilmeyeceginiz konu-
surida sizi uyarmaliyim. Ger¢ekten de kendinizi elaleme
maskara edilmis bir durumda bulabilirsiniz.



8.
Iyi Televizyon Reklamlar: Nasil Yapilir?

Stanhope Shelton soyle diyor: "Birkag saniyelik bir televizyon
reklam filmi, birka¢ santimlik bir hap kutusuna sigacak
kadar kii¢iiktiir. Bu kii¢iik hap kutusu, otuz kiginin haftalar-
ca siiren yogun gabasini simgeler. Kar veya zarar konusunda
belirleyici olabiliz."

Bir televizyon reklaminin sattirma giiciinii iki katina ¢1-
karmanin, bir televizyon programinin izleyici sayisim iki
katina gikarmaktan daha kolay oldugunu kegfettim. Bu, tele-
vizyon programlari yapan ve televizyon reklamlarimi yazan
biz zavalll taninmamis metin yazariarina tepeden bakan
Hollywood beslemeleri igin bir haber olabilir.

Bir televizyon reklaminin amaci eglendirmek degil, sat-
tirmaktir. Horace Schwerin, televizyon reklamlarim bege-
nenlerle onlara iiriinil sattiran reklamlar arasinda higbir
iliski olmadigim belirtiyor. Bu, reklamlarimz ozellikle kaba
olmali demek degildir. Tam tersine reklamlarinizi fazla gos-
terige kagmadan, insancil ve dostga yapmak daha yararhdir.

Televizyonun ilk giinlerinde sattirmak igin yalnizca séz-
lere bagh kalmak gibi bir hataya kapildim; higbir resmin
bulunmadig radyoya ahsiktim. Artik, televizyonda bir 6ykii-
yi resimlerle anlatmak zorunda oldugumuzu biliyorum; ne
gosterdiginiz, ne soylediginizden daha 6nemlidir. Sozler ve
resimler birbirini gii¢clendirecek sekilde birlikte hareket et-
melidir. Sézlerin tek iglevi, resimlerde gosterilenleri agikla-



Iyi Televizyon Reklamlari: Nasil Yapilir? A 157

maktir.

Dr Gallup, soylediginiz seyi resimlemediginiz takdirde
izleyicinin bunu hemen unutacagin belirtir. Ben de bun-
dan, gostermeyecekseniz, soylemenizin higbir anlami yoktur
sonucunu c¢ikartabilirim. Reklammiz televizyonun sesini
kapayarak izleyin; sessiz olarak sattirmiyorsa bir ise yara-
maz.

Televizyon reklamlarinin ¢ogu izleyiciyi bir siirii laf ka-
labaligina bogar, kafasim1 karmakarisik eder. Size, dakikada
doksan sozciik ile kendinizi sinirlamanizi 6neririm.

Televizyon reklamlarinin basm ilanlarindan daha fazla
sattirici oldugu dogrudur ancak en etkili televizyon reklam-
lar1 bile ancak bir veya iki noktay iletebilir. Bir siirii noktay:
vurgulamaya g¢aligmak izleyicinin ilgisini uyandirmayacak-
tir. Bu nedenle, televizyon reklamlar: hi¢bir zaman toplanti-
larda yaratilmamahdir. Uzlagmanin reklamlarda yeri yok-
tur. Ne yapacaksaniz kendiniz yapzn.

Gazete ve dergiler i¢in reklam yaptigimzda, okuyucu-
nun dikkatini ¢ekmekle yola ¢ikarsiniz. Fakat televizyon rek-
lamlarinda izleyici zaten oradadir. Tiim sorun onu irkiitiip
kagirmamaktir. Duyacaklarinin, "biz reklamecilara bu gorevi
verenlerin soyledigi dostga sozler” oldugu konusunda izleyi-
ciyi uyarmaya kalkmak ¢ok kotiidir. Izleyicinin midesi bu
dintiiye, Pavlov'un kopeginin zil sesine gosterdigi tepkiyi
gosterecektir: Oday: terkedecektir.

Cogu televizyon reklaminin amaci satig vaadinizi izleyi-
cinin aligverige ¢iktig1 zaman hatirlayacag sekilde aktar-
maktir. Bu nedenle, size her reklamda vaadinizi en az iki
kez yinelenienizi, bunu gorsel olarak aktarmanizi ve ekranda
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baglk olarak yazih sekilde kullanmanizi 6neririm.

Ortalama bir tiiketici, bu zavall insan, su anda yilda
10.000 televizyon reklamiyla kar: §11a§maktadn Reklaminiz-
daki iiriiniin ismini bileceginden emin olun. Uriiniin ismini
ad nauseam* tekrarlayin. En az bir baghkla gosterin. Ayrica
izleyiciye gittigi diikkanda tanimasim istediginiz paketi de
gosterin.

Bizim Maxwell House kahvelerinin meshur reklaminda
yaptigimiz gibi, irlinii reklamin kahramani yapin -bir ¢ay-
danlik ve bir fincan kahve- "son damlasina kadar iyi". (Bu
slogani ben kesfetmedim; Theodore Roosevelt kesfetti.)

Bir televizyon reklaminda sattirmak igin tam ellisekiz
saniyeniz vardir ve miigteriniz her saniye ig¢in 500 dolar
harciyordur. flgisiz seylerle kafa karistirmayin. flk kareden
itibaren satmaya baslayn ve son kareye kadar satmaya de-
vam edin.

Gosterilerek satilmaya daha uygun olan iiriinler i¢in te-
levizyon, simdiye kadar kegfedilmis en giiglii reklam aracidir
—besin maddeleri, makyaj malzemeleri ve bas agrisi ilaglan
gibi. Bunu kullanmadaki basariniz her seyden ¢ok sizin ina-
nilir gosteriler yapabilme zekaniza baghdir. Federal Ticaret
Komisyonunun bu konuda agtign davalarin yayinlanmasi,
Amerikan halkim birtakim hileler yapildig1 konusunda kus-
kulara itmigtir.

Dr Gallup, insanlarin degigik tiirde 1eklamla1a nasil
tepkiler gosterdigi konusunda ¢ok yararh bir bilgi kaynag-
dir. Dr Gallup, belli bir sorunu ortaya koyarak baslayan,
iiriiniin bu sorunun ¢6ziimii i¢in 6nemini belirten ve ¢oziimii
gostererek kanitlayan reklamlarin, sadece iiriin hakkinda

* Kizkardeglerimden biri ajansumizin ismini Ad Nauseam Sirketi olarak degigtirme-
mizi 6nermigti. [Latincede "biktirana kadar" -¢N.]



Iyi Televizyon Reklamlar: Nasil Yapilir? 159

birtakim sozler siralayan reklamlardan dort misli fazla sat-
tirdigim soyliiyor.

Dr Gallup ayrica, haber unsuru tasiyan televizyon rek-
lamlarinin ozellikle etkili oldugunu belirtiyor. Bu nedenle,
reklamimiz i¢in mevcut olan her malzemeyi haber degeri
tasiyan son damlasina kadar sikmaniz gerekir.

Ancak bazen hicbir haber bulamayabilirsiniz. Uriinii-
niiz kag¢ kusaktir pazardadir ve formiiliinde 6nemli bir gelis-
me yoktur. Boyle kolayhklardan yoksunsaniz ne yaparsimiz?
Vaz m1 gegersiniz? Hig de degil. Daglar yerinden oynatacak
bagka bir taktik vardir: Duygu ve ruh hali. Bu, izleyicinin
alayh tepkisini gekmeden uygulanmasi gereken zor bir tak-
tiktir. Fakat bu taktik, ozellikle Mather & Crowther’in
Player sigaralar reklaminda olmak iizere, Avrupa’da biiyiik
bir basariyla kullanilmigtir.

Ortalama bir tiiketici su anda ayda 900 tane reklam iz-
ler ve bunlarin ¢ogu bir kulagindan girip ébiiriinden g¢ikar.
Bu nedenle reklaminiza izleyicinin kafasinda yer edecek ge-
kilde ¢arpici bir 6zellik katmamz gerekir. Fakat bunu yapar-
ken dikkatli olun; izleyici yalmzca bu 6zelligi aklinda tutup
satig vaadinizi unutabilir.

Bir gece yaris1 saat ikide, rahatsiz bir uykudan kafamda
boyle ¢arpici bir fikirle uyandim ve hemen not aldim; Peppe-
ridge Ciftliginin televizyon reklamin, Titus Moody’yi atlarin
¢ektigi ekmek arabasim bir kasabanin sokaginda siirerken
baglat. Bu fikir ige y%radl.

Satis mesajini gark: seklinde soylemeyin. Satmak ciddi
bir igtir. Sears ditkkanlarindan birine tava almaya gittiginiz-
de tezgahtar size cingillar soylemeye baslasa, nasil bir tepki



160 . Bir Reklamcinin Itiraflar

gosterirdiniz?

Cingillarin, konugma seklinde soylenen sozlerden daha
az etkili oldugunu savunan bu goriisiimii destekleyecek her-
hangi bir aragtirma olmadigini igtenlikle kabul etmek zorun-
dayim. Bu goriigiim, cingillar dinlerken s6zlerini anlamakta
duydugum giiglitkkten ve kap1 kap1 dolagarak yaptigim pazar-
lamaciliktan edindigim deneyimlerden kaynaklamyor. Miis-
terilerime higbir zaman sarki sylemedim. Cingillarin sattir-
ma giiciine inananlar, hayatlarinda higbir sey satmak zorun-
da kalmamig kigilerdir.

Bu 6nyargim tiim ortaklarimeca paylagilmaz. Tatile ¢ik-
tigim zaman firsattan istifade ederek miigterilerimizden bi-
rine cingil hazirlamaktan geri kalmazlar. Sonunda bunlar-

dan hig degilse bir tanesi de tutulur. Ama istisnalar kaideyi
bozmaz.*

Sinemalardaki perdeler oniki metre uzunlugundadir ve
bu, kalabahk sahneler ve uzak mesafe ¢ekimleri igin yeterli
biiyiikliiktedir. Fakat televizyon ekrani altmis santimden
kiiciiktiir ve Ben Hur filmini hakkiyla izlemek igin bile ye-
terli biiytiklikte degildir. Size televizyon reklamlarimzda
asir yakin ¢cekimlerden bagka bir sey kullanmamanizi 6neri-
rim.

Ahgilagelmis durumlardan kag¢inin, mutlu bir gekilde
icki icenler, istahla yemek yiyenler, mutlu beraberlik tablosu
sergileyen aileler ve Madison Avenue’nun diger kliselesmis
seyleri gibi. Bunlar tiiketicinin fazla ilgisini ¢ekmez.

* Bu paragraft yazdiktan sonra, bana meshur bir margarin igin yapumg iki TV
reklamu iizerine bir aragtirma gosterdiler. Birinde sozciiklerin konugulmug olmast,
digerinde sarki seklinde séylenmesi diginda iki reklam da ayniydi. Konugmali
reklamin inandiriciin, sarkili reklamdan g kez daha fazlayd:.



9.
Besin Maddeleri, Turistik Yerler Ve I laglar
Icin Iyi Kampanyalar Nasil Yapulir?

Bu kitapta yer alan emirlerin birgogu ve bunlarin kaynag
olan arastirmalar reklamlari genel olarak ele alir. Ama her
iiriiniin kendi siniflamasi igerisinde 6zel birtakim sorunlar:
vardir. Ornegin deterjan reklami yaptigimizda, iiriiniiniizde
kullanacaginiz dahabeyaz yikar ya da daha temiz yikar ya da
daha da parlak yikar gibi vaatlerden birini se¢gmek zorunda-
simzdir. Viski reklam yaptiginizda, sisesine ne kadar 6nem
vereceginizi belirlemeniz gerekir. Deodorant reklamlarinda
ise kokusuna mi, yoksa deriyi kuru tutma o6zelligine mi
“agirhk vereceginize karar vermeniz gerekir. .

BESIN MADDELERI

Besin maddeleri reklamlarinda birgok 6zel sorun sézkonusu-
dur. Ornegin, televizyon ekraninda bir yemegi siyah beyaz
olarak nasil istah kabartici bir sekilde gosterebilirsiniz? Kul-
lanacagmz sozciikler, reklaminizi okuyanlar: o besin mad-
desinin lezzetli olduguna inandirabilir mi? Besleyicilik konu-
sundaki vaatler ne kadar 6nemlidir? .

Boyle sorularin cevaplarin, aragtirmalarla bulmaya ga-
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hstim. Simdiye kadar 6grenmis olduklarim yirmiiki emre
indirgenebilir:

Basin

1. Reklamimzin temelini istah iizerine kurun.

2. Besininizin resimlemesi ne kadar biiyiik olursa igtah
agiciig1 da o kadar ¢ok olur.

3. Yiyecek reklamlarinda insan kullanmayin. Bunun
kaplayacag alan yiyecegin kendisine ayirmak daha iyi-

dir. '
4. Yiyecek reklamlarimz renkli olsun. Bir yemek renkli
olarak gosterildiginde, siyah-beyazdan daha etkili olur.

5. Fotograf kullanin. Fotograf, sanatsal ¢izimlerden da-

ha igtah kabarticidir.

6. Tek fotograf kullanmalk, iki veya daha fazla fotograf
kullanmaktan daha iyidir. Birkag¢ tane fotograf kullan-
manmz gerekiyorsa, i¢lerinden bir tanesi daha baskin

olsun.

7. Her firsatta yemek tarifleri verin. Ev kadim her za-

man i¢in ailesini memnun etmenin yollarini arar.

8. Yemek tariflerini ana metnin igine sikistirmayin. Ay-

r1 yerde ve agik bir sekilde verin.

9. Tarifi, kullanacaginiz ana fotografta resimleyerek
gosterin.

10. Tarifinizi herhangi bir resim veya fotograf iizerine
basmaym. Diiz beyaz iizerine basih olarak verirseniz

daha fazla ev kadini tarafindan okunur.

11. Reklamlarinizda her firsatta yeni bir haber kullanin
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—yeni bir iirtin ile ilgili haberler, iiriinde bir gelisme
veya iiriiniin yeni kullanihg bi¢cimleri hakkinda haberler
gibi.

12. Genel baghk yerine, 6zel baghk kullanin.

13. Baghginizda marka ismini kullanin.

14. Baghgimizi ve metni resimlemenin altina yerlestirin. .
15. Uriiniin paketini dikkat ¢ekecek sekilde gosterin,
fakat bunun igtah kabartici fotografinizdan daha baskin
olmamasina dikkat edin.

16. Ciddi olun. Mizah veya fantazi kullanmayn. Bas-
likta kurnazhklara kagmayin. Ailesini beslemek ¢ogu ev
kadim i¢in ciddi bir istir.

Televizyon

17. Uriiniiniiziin nasil hazirlanacagini gosterin.

18. Konudan fazla uzaklagmadan her firsatta sorun-¢6-
ziim taktigini kullanin.

19. Her fursatta yeni haberler verin ve bunu yiiksek
sesle ve agik bir gekilde soyleyin.

20. Uriinii, reklamin hemen baginda gosterin.

21.Surf is olsun diye ses kullanmayin. Yalnizca {iriinle
ilgili ses efektleri kullanin. Kahve fokurdamas;, et cizir-
tis1 ya da cornflakesin gitirtis1 gibi.

22. Reklamlar sattirmak i¢indir. Fazla eglendiricilige
yer vermeyin.



TURISTIK YERLER

Ingiliz Seyahat ve Tatil Derneginin, Puerto Rico’nun ve
Amerika Seyahat Hizmetleri’nin reklam ajansi olarak gegir-
digimiz deneyimler, iyi turizm reklamlarinin nasil yapilacag
konusunda belli sonuglar gikarmama yardimcr olmugtur.
Bunlar su sekilde 6zetlenebilir:

1. Turistik yerle ile ilgilireklamlar, sézkonusu iilkenin
imajim1 etkileyecektir. Bunun olumlu bir etki olmasi
politik agidan 6nemlidir. Ulkeniz i¢in bayag reklamlar
yaparsaniz, iilkenizin de bayag oldugunu diisiindiirtiir-
stinuiz.
2. Turistler binlerce kilometreyi, hemen yanibaglarinda
gorebilecekleri seyleri gormek igin katetmez. Ornegin,
Isvigre’de yagayan insanlar1 begbin kilometre uzaktaki
Colorado Daglarim gérmesi igin ikna demezsiniz. Ulke-
nizde bulunan egsiz degerlerin reklamini yapin.
3. Reklamimz okuyucunun kafasina higbir zaman
unutmayacag bir imaj yerlestirmelidir. Bir reklam iz-
lemekle bilet almak arasinda gegen zaman biiyiik olasi-
likla uzun bir siiredir.
4. Reklamlariiz, uzun mesafeler katetme olanagina
sahip kigilerin okudugu bir medyada yayinlanmalidir.
Bu kisiler iyi egitim gormiiglerdir. Zekalarina hakaret
"etmeyin; ahgilmig turizm reklam kligelerinin diginda
olgun bir dil kullanin. .
5. Uluslararas) seyahatlerde en bilyiik engel maliyettir.
Reklamlariniz, okuyucunun seyahat igin yapacag mas-
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raflar karsiliginda edinecegi kiiltiirel degerler {izerinde
yogunlagmalidir.

6. Seyahat, garip bir sekilde modayla ilgilidir. Reklam-
larmiz iilkenizi "herkesin" gittigi bir iilke olarak goster-
melidir.

7. Insanlar hep uzak yerleri hayal ederler. Reklamlar-
niz bu hayalleri gercege doniistiirmelidir. Potansiyel
enerjiyi kinetik enerjiye doniistiirmek gibi. En iyisi,
okuyucuya nasil yapilir seklinde 6zel bilgiler vermektir.
Insanin agzim sulandiran fotograflar ile birlikte verdigi-
miz kesin bilgiler, Ingiliz, Amerikan ve Puerto Rico
turizminde oldukga bagarih olmamizi saglamisti.

8. Yalnizca o iilke halkin ilgilendiren 6zel konulardan
kaginin. Bunlar yabanci turistlerin, yani miigterilerin
ilgisini ¢cekmez. .

"Ingiltere’ye Gelin" reklamlarim ¢ok bagarili oldugu hal-
de, Ingiliz basininda kizgin elestirilere hedef olmustu. Beni,
Ingiltere hakkinda antika imaji yaratmakla sugluyorlard.
Bir siirii kuliibe, bir siirii debdebe ve tantana. Ingiltere
hakkinda, ge¢misteki zaferleriyle yasayan ¢obaml ve kiigiik
bir krallk izlenimi yarattigim icin azarlamiyordum. Neden
Ingiltere’yi, diinyaya penisilini, jet motorlarini, Henry Mo-
ore’u ve niikleer gii¢ istasyonlarin1 kazandirmis, 6nemli ve
sanayilesmis bir devlet olarak tanitmiyordum?

Boyle bir izlenim politik olarak degerli olmakla birlikte
kampanyamizin tek amaci turist ¢cekmekti ve higbir Ameri-
kah turist niikleer gii¢ istasyonlarin1 gérmek i¢in okyanusu
agmazdi. Benim yaptigim gibi, Westminster Abbey’i gérmeyi
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tercih ederdi.

Amerikal bir turist, yurtdisinda hangi tilkeleri ziyaret
ede'cegine karar verirken, o iilkelerin insanlar1 hakkinda
neler diigiindiigiinii géz 6niine alir. Aragtirmalarim, Ameri-
kali bir turistin, ingilizleri nazik, kiiltiirli, diiriist, agiksozli,
temiz ve ahlakh insanlar olarak degerlendirdigini gosteriyor.
Bununla birlikte, herkese tepeden bakan, burnu havada ve
kasvetli olduklarini da diigiiniir. Bu nedenle, reklamlarimiz-
da Ingiliz insaninn arkadas canliligini belirten yazilar yaza-
rak bu olumsuz izlenimi diizeltmeye ¢alsiriz.

Amerikal turistlerin midelerine diigkiin olmadiklarin
anladigimda ¢ok sasirmigtim. Bir Fransiz mutfagi mezunu
olarak, bu kadar ¢ok Amerikalinin Ingiliz yemeklerini Fran-
s1z yemeklerinden daha ¢ok sevdigine inanamiyordum. Belki
de bunun nedeni, Fransiz meniilerini okuyamamalar: ya da
zengin soslara aligtk olmamalardir.

Amerikali turistin susuzlugunu dindirmeye gelince, In-
gilizler bu konuda da Fransizlar kargisinda dezavantajh sa-
yilmaz. Amerikah turist, Ingiliz birasindan anlamayabilir.,
ama Iskog viskisini Bordo sarabina tercih eder. Gittik¢e daha
fazla Fransiz aym tercihi yapmakta. Ne felaket bir devirde
yasiyoruz!

Bir keresinde bir Ingiliz milletvekiliyle, ingiltere’ye se-
yahatlerle ilgili reklamlara daha fazla biitge ayirmak gerekti-
gi konusunda Hazine’yi nasil ikna edebilecegimizi konugu-
yorduk. Bana, "akli baginda bir Amerikal, Italya’nin giinesi
altinda uzanip yatmak varken, neden tatilini Ingiltere’nin bu
soguk ve nemli yazinda gecirir? Sadece reklamlarinizin bu
soruya cevap oldugunu diigiinebiliyorum" dedi.
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Cok da hakhyd.

ILAC REKLAMLARI

Dag reklam yapmak bagh bagina bir sanattir. Iste size dog-
matik bir tutumla bu sanati uygulayanlar igin onerecegim
ilkeler:

1. Iyi bir ilag reklam1, markamz ve rakipleri arasindaki
"zorlayia farklara” baghdir.

2. Iyi bir ila¢ reklaminda yeni bir haber olmahdir. Bu
haber, yeni bir iirtin, mevcut bir ilacin yeni kullanmim
alanlary, yeni bir teghis veya bilinen bir gikayetin yeni
ismi (halitosis gibi) olabilir.

3. lIyi bir ila¢ reklaminda ciddiyet duygusu olmahdir.
Fiziksel rahatsizlik, ac1 ¢eken i¢in gaka degildir. Sikaye-
tinin ger¢ek oldugunun kabul edilmesi onu memnun
eder.

4.1yibirilag reklamy, otoriter bir hava tasimahdur. flagla
ilgili metinde yalnizca satici-alici iligkisi degil, bir dok-
tor-hasta iligkisi de sozkonusudur.

5. Reklam sadece iiriiniiniiziin yararlarim 6vmekle kal-
mayip hastaligi da agiklamalidir. Hasta durumu hak-
kinda bir seyler 6grendigini hissetmelidir.

6. Inamlir seylerden sézedin. Ac1 ¢eken bir insan, ona
yardim edebileceginize inanmak ister. inanma istegi,
iriiniiniiziin etki giiclinii arttirir.



10.
Zirveye Nasil Ulagilir?
(Genglere Ogiitler)

Irlandali atalarimdan biri John Company’nin hizmetine gir-
mis ve "Pagoda Agacim sallamay1" bagarmigt.. Bagka bir
deyisle biiyiik bir servet yapmigti. Suanda ben de bir atayim
ve uyanik oldugum saatleri Madison Avenue’deki Pagoda
Agacnil sallayarak geciririm. Bu nasil yapilir? Ondéit yil
boyunca ¢alisanlarimin meslek yasamlarin izledikten sonra,
hizla zirveye ulasmay1 saglayan davranig modelleri kesfet-
tim. .

Once, hirsh olmalisimz. Fakat agin saldirgan olursaniz,
ig arkadaslariniz ayaklanip sizi yoketmeye ¢alisabilirler. To-
ut soldat porte dans sa giberne le bdton de maréchal.* Ama
bunu fazla belli etmeyin.

Harvard IsIdaresi boliimiinden ¢ikip dogruca bir reklam
ajansina giderseniz, kibirinizi belli etmeden ¢alismaya devam
edin. Bir yillik yorucu bir ¢aligmadan sonra biiyiik olasilikla
miigteri temsilecisi yardimcihiina getirileceksinizdir (bir ce-
sit ara kigi olarak). Bunu basardiginizda,sorumlu oldugunuz
miigterinin iginde ajanstaki en bilgili kisi olmaya bakin. S6z-
gelimi, miisterinin isi petrol ile ilgiliyse, kimya, jeoloji ve
petrol iiriinlerinin dagitimi konularinda yazilmig kitaplar
okuyun. Bu alanda yazilan tiim ticari haberleri izleyin. Ajan-
smizin simdiye kadar hazirlamig oldugu tiim arastirma ra-

* Herles bir giin yiikselmek ister (CN).



Zirveye Nasul Ulagilir? 169

porlarini ve pazarlama planlarini okuyun. Cumartesi sabah-
larini benzin istasyonlarinda benzin vererek ve siiriiciilerle
konusarak gegirin. Miigterinizin rafinerisine ve aragtirma la-
boratuvarina gidin. Rakiplerinin reklamlarini inceleyin.
Ikinci yihmizin sonunda petrol hakkinda patronunuzdan da-
ha ¢ok sey bileceksiniz. Iste 0 zaman onun yerine gegmeye
hazirsiniz demektir.

Ajanslarda ¢aligan geng insanlarin ¢ogu bu emegi ver-
mekten kacan, tembel kigilerdir. Bunlar hep ytizeyde kalma-
ya mahkumdur.

Claude Hopkins basarisini, diger metin yazarlarindan
iki kat fazla ¢caligmaya borg¢lu oldugunu séyler. Bu sayede
basamaklarin tepesine onlardan iki kat daha hizli ulagmis-
tir. Son kirk yilda ortaya ¢ikmig olan en iyi ajanslardan biri
bu basarisin, karisiyla mutsuz oldugu i¢in geg saatlere ka-
dar ofisinde ¢galigan kurucusuna bor¢ludur. Bekarken ben de
ge¢ saatlere kadar ¢ahgirdim. Tiim bos vakitlerinizi giil ye-
tistirerek veya g¢ocuklarinizla oynayarak gegiriyorsanmz sizi
daha ¢ok severim. Ama hizla yiikselemiyorum diye bana
sikayette bulunmayin. Yoneticiler en fazla iiretenleri yiiksel-
tirler.

Reklam ajanslarinda galiganlar parga bas:i iizerinden
para alsalard), tembeller hakettikleri yeri bulur, vargiiciiyle
calisan enerjik kigiler ise belki de su anda gahgtiklarindan
daha hizh ¢ahgirlardl. Dr William B. Shockley, Bell Labora-
tuvarindaki bilim adamlarmin yaraticihklarim inceledigin-
de, en yaratic1 grubun en az yaraticl gruptan on kat daha
fazla patent miiracaatinda bulundugunu, buna karsin sadece
yiizde elli daha fazla para kazandigim kesfetmigtir. Haksizhik
mi1? Evet, bence haksizlik. Albert Lasker, Lord & Thomas’ta
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¢alisan siradan metin yazarlarina ¢ok az iicret verirken, Cla-
ude Hopkins’e yazdig1r her 1.000.000 dolarhk reklam igin
50.000 dolar 6derdi. Bu durumdan hem Lasker hem de
Hopkins ve miigteriler karh ¢ikarlardi.

Zamanimizda, basarih bir reklam kampanyasindan tek
bir birey sorumlu degilmig gibi davranmak pek moda. "Ekip
¢aligmasi"na aglr‘hk vermek tamamen bos bir laf, niteliksiz
g¢ogunlugun uydurdugu bir yalandir. Higbir reklam ve higbir
imaj bir komite tarafindan yaratilamaz. Ust diizey yonetici-
lerinin ¢ogu bu gergegin gizlice farkindadir ve gozleri hep
altin yumurtlayan nadir kigilerin iizerindedir. Bu sgampiyon-
lar artik Hopkins’in 6l¢iilerinde 6diillendirilmeseler de ajan-
sin zor durumda kaldigr donemlerde isten gikarmalardan
etkilenmeyen yegane kisilerdir. Ciinkii onlara her zaman
ihtiyag¢ vardir.

Bir ajansta yapacagmiz iglerin ¢ogu rutin ve tekdiize is-
lerdir. Eger bu isleri iyi yaparsaniz, yavag yavas ilerleyebilir-
siniz ama onemli olan elinize gegen firsatlarn degerlendir-
mektir. Biitiin i, ayaginiza gelen firsatin degerinin farkina
varmaktir.

Yillar 6nce Lever Brothers, ¢aligti1 yedi ajanstan o za-
manlar yeni bir medya olan televizyon iizerine bir aragtirma
yapmasim istemigti. Diger ajanslar beg alt1 sayfalik raporlar
hazirlamiglar fakat bizden geng bir ¢aliganim mevcut her
istatistik bilgiyi biraraya getirerek ve gece giindiiz demeden
ii¢ hafta boyunca ¢aligarak 177 sayfa tutan bir analiz hazirla-
mistl. Tembel meslektaglar bunu isgiizarhk sayip alay et-
miglerdi fakat bu ¢aligkan arkadasimiz bir yil sonra idare
heyetimize segildi. Bazen boyle olaylar bagarili meslek yasa-
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minin baglangi¢ noktasi olabilir. Il faut épater les clients.*

Bugiinlerde ajanslara gelen yetenekli genclerin ¢ogu
miigteri temsilcisi olmak istiyor, okuduklar ig idaresi okulla-
rinda hayattaki tek amaglarinin bir konuda uzmanlagmaktan
¢ok idare etmek ve yonetmek olmasi gerektigi 6gretiliyor.
Diinyadaki en biiyiik alt1 ajans patronunun bu yere gelme-
den 6nce birer uZman olduklarim dikkate almazlar. Bunlar-
dan dort tanesi metin yazan, biri medyaci, digeri de arastir-
maciyd. Bir tanesi bile miigteri temsilciligi yapmamgtu.

Belki de bu geng insanlarin bazilar1 miisteri temsileiligi
isinin bir pargasi olan seyahat ve eglenceyi cazip buluyorlar-
dir. Bu kisiler suflelerini yerlerken pazardaki paylarinda
goriilen dilgiisii miigteriye agiklamak zorunda kaldiklar za-
man, iyi restoranlarda yemek yemenin hig de eglenceli olma-
digim anlayacaklardir. Aym gekilde ¢ocuklarinizdan biri has-
tanede yatarken deneme pazarinda kosugturmak sizin igin
bir karabasan olabilir. ‘

Eger kendi oglum 6giidiimii tutmayip miigteri temsilci-
si olsaydi, o zaman ona gu onerilerde bulunurdum:

1. Migteri er veya geg sizi kap1 digar1 etmeye ¢alisacak-
tir. Bunun nedeni, sizden hoglanmamas, bazi konular-
da ondan iistiin olmaniz veya ajanstaki bagka bir de-
partmanin hatasim sizin hatamz olarak gérmesi olabi-
lir. Basimiza boyle bir sey geldigi zaman hemen morali-
nizi bozmayin. Bir y1liginde li¢ miisteri tarafindan red-
dedildigi halde igini yiiriitebilen bir reklamei tanirim.

2. Isleviniz, miigteri ile hizmet departmaniniz arasinda
iletisim kanali olmaktan bagka bir sey degilse, (tipki

* Isverenleri sagirtmak gerekir (CN).
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mutfaktaki seflerle salondaki miigteriler arasinda mekik
dokuyan garsonlar gibi) biiyiik olasihkla fazla bir sorun
¢itkmaz. Boyle miisteri temsilcilerine "baglant: adamla-
11" demek daha uygundur. Bu gerekli iglevi bagariyla
yerine getireceginizden kugskum yok, ancak iginizi daha
genis bir alan icerisinde degerlendirmenizi umarim. Iyi
miisteri temsilcileri, tiim diger iglerden daha karmagik
olan bir konuda uzmanlagabilirler: Pazarlamact olur-
lar.

3. Ne kadar g¢ok galigsaniz, ne kadar ¢ok bilgi sahibi
olsaniz da yaginiz otuzbes olmadan ajansinizi miigteri-
lerinizin iist diizeyleri nezdinde temsil edemezsiniz. Or-
taklarimdan biri bu konudaki hizli bagarisini otuzunda
kel olmasina bor¢ludur. Bir diger ortagim da kirkinda
saglar bembeyaz olacak kadar ganshydi. Sabirh olun.
4. lyi sunug yapmay1 6grenmediginiz takdirde miigteri
temsilcisi nlamazsiniz. Miigterilerinizin ¢ogu zamanla
biiyiik sirketler haline gelecek ve siz de onlarin komite-
lerine planlar ve kampanyalar satmak zorunda kalacak-
smiz. Iyi sunuglar- giizel yazilmah ve giizel bir sekilde
aktarlmalidir. Giizel yazmay: ustalarinmizin galigmalari-
n1 inceleyerek ve yorucu bir zahmete katlanarak 6gre-
nebilirsiniz. Giizel bir sekilde aktarmay: ise profesyo-
nellerin, 6zellikle Nielsen tamitimcilarinin tekniklerini
gozlemleyerek 6grenebilirsiniz.

5. Miisterilerinizi aptal bir diigman olarak gérmek gibi
sikg¢a yinelenen bir hataya diigmeyin. Onlarla dost olun.
Onlarin adamiymig gibi davranin. Sirketlerinin hissele-
rinden aln. Politikalarina fazla bulasmamaya dikkat
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edin: Yanhs ata oynadiniz diye isi kaybetmeniz yazik
olur. Fransa’ya yedi rejim boyunca hizmet vermis olan
Bray papazi Talleyrand "Kral kim olursa olsun, Bray
papaz! ben olacagim efendim" demigtir.

6. Miisterilerle ve meslektaglarinizla olan giinliik goriis-
melerinizde krallar, kraligeler ve rahipler i¢in dégiigiin,
fakat piyonlar bir kenara atin. Onemsiz konularda he-
men teslim olmak, daha 6nemli konularda miicadele
vermenizi gii¢lestirecektir. A

7. Miisterilerinizin igini asansorlerde konusmayn ve
sirlarim kilitli ‘tutun. Haber sizdirdigimz konusunda
herhangi bir sdylenti geleceginizi mahvedebilir.

8. Bir metin yazarinin veya arastirma yonetmeninin
kafasia bir fikir sokmak istediginizde bunu gizli ve
usuliiyle yapin. Yasak bolgede avlananlar Madison Ave-
nue’de pek sevilmezler.

9. Hatalariniz1 miigterilerinize ve meslektaglariniza iti-
raf edecek kadar cesursaniz, onlarin saygisini kazanirsi-
mz. I¢tenlik, nesnellik ve entellektiiel diriistlik rek-
lamcilik mesleginin sine qua non* kogullaridir.

10. Biiro igindeki yazigma ve notlar1 acik bir sekilde
yazmay1 6grenin. Bunlar1 gonderdiginiz iist diizey yet-
kililerinin sizden daha mesggul olduklarini unutmayin.
Notlariniz ne kadar uzun olursa, iizerinde karar verme
yetkisi olan kigilerce okunma olasihg1 da o kadar az
olur. 1941 ’de Winston Churchill, amiraline su ‘mesaj:
gondermigti:

Bana bugiin, modern silahlanmanin kogullarina

* Latince "vazgegilmez" anlaminda bir deyis (CN).
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uygun olarak Kraliyet Deniz Filo’sunun ne gibi
hazirhklar yaptigim tek sayfada bildiriniz litfen.
(italikler benim).

Bagka islerde ve mesleklerde ¢alisan gagdaslarimizdan
daha fazlapara aldiginizi higbir zaman unutmayn. Bunun iig
nedeni vardir: Birincisi, yetenekli reklamecilara olan talep,
arzdan coktur. fkincisi, ikramiyeler dolgun olmasina kargin,
orduda veya bircok sirkette alacagimzdan daha azdir. Ugiin-
ciisii, reklameailiktaki yaghhk giivencesinin tiim diger mes-
leklerden daha az olmasidir. Masraflarimiz1 gelirinizden daha
agagida tutmak igin elinizden geleni yapin ki, igsizlik donem-
lerinizde baginizin ¢aresine bakabilesiniz. Ajansimzin hisse-
lerini alma hakk verildiginde bu hakkinizi kullanin. Bagka
yatirnmlarda bulunun. Altmigbeg yasinda bir reklamcinin
emeklilik sigortasindan alacag para oldukg¢a azdir.

Caligan bir gencin kapasitesini anlamaniza yarayan en
onemliipucu, onun tatilini nasil degerlendirdigidir. Bazisi bu
degerli ii¢ haftayr bosuna harcarken, bazis1 bu siire iginde
tiim bir sene boyunca elde ettiginden daha ¢ok sey elde eder.
Size tazelik getirecek bir tatil igin gunlari 6neririm:

Evinizde oturup ufak tefek islerle oyalanmayin. Her
zamanki goruntiiyi degistirmek bir ihtiyactir,

Esinizi yaniniza alin ama ¢ocuklar1 komguya bira-
kin. Bir siirii cocukla basa ¢itkmak zorunda kalmak tati-
linizi zehir edebilir.

Reklamcilikla olan tiim baglarinizi kesin.

Ik iig gece yatmadan énce uyku ilac igin.
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Bol temiz hava alin ve spor yapin.

Her giin bir kitap okuyun, bu ii¢ haftada yirmibir
kitap demektir. (Aymn Kitab1 Kliibi’niin hizh okuma
kurslarina gittiginizi ve dakikada 1000 s6zciik okuyabil-
diginizi varsayiyorum.)

Liiks olmayan kogullarda seyahat etmeniz gerekse
bile ufkunuzu genigletmek i¢in yurtdigina gidin. Ancak
eve bitkin bir halde dénecek kadar ¢ok seyahat etme-
yin,

Psikiyatristler herkesin bir hobisi olmasi gerektigi-
ni soyler. Benim 6nerecegim hobi reklamcihktir. Ajan-
smizin en az bildigi bir konu se¢in ve kendinizi bu
konuda otorite durumuna getirin. Her yil giizel bir
makale yazmay: planlayin ve bunu Harvard Business
Review dergisinde yaymnlatin. En 6nemli konular sun-
lardir: Perakende fiyatlarin psikolojisi, optimum reklam
biitgesi ayarlamanin yeni yollari, reklamlarin politikaci-
lar tarafindan kullanimy, uluslararasi reklamecilarin ay-
m kampanyay tiim diinyada kullanmasini 6nleyen en-
geller, medya planlamasinda tiiketiciye ulagsma ve rek-
lamlarin sikhig) arasinda goriilen geligki. Bir kez bu gii¢
konular iizerinde kabul edilen bir otorite oldunuz mu,
kendi sorunlarimiza kendiniz ¢6ziimler bulabilirsiniz.

Kisacasi, bagariya giden kapilar oniiniize agildiginda dogru
kapiy1 segmekte dikkatli davranin. Sophie Tucker, "zengin de
oldum, fakir de. Inan hayatim, zenginlik gibisi yok" diyor.



11.
Reklamcilik Kaldirilmalt mi?

Kisa bir zaman once, sosyalist olan ablam Lady Hendy, beni,
reklamciligin kaldirilmasi konusunda onunla hemfikir olma-
ya davet etti. Ekonomist ve filozof olmadigim igin bu tehdit-
kar oneriyi ele almam ¢ok gii¢tii. Ama en azindan sorunla
ilgili farkh farkh goriiglerin ortaya ¢iktigin kanitlayabildim.

Son kugaktan Aneurin Bevan, reklamciligin "seytanca
bir hizmet" oldugunu diisiiniiyordu. Winchester and Balliol’
dan Arnold Toynbee, "reklamin seytanca olmadig1 herhangi
bir durum diigiinemiyordu". Harvard’dan Profesor Galbra-
ith, reklamlarin insanlar1 kamu yarari yerine, "gerek duyul-
mayan" gseyleri almak i¢in bog yere para harcamaya yoneltti-
gini soyler.

Fakat, her liberalin, Bevan~Toynbee-Galbraith’in rek-
lamlar hakkindaki goriisiinii paylagtigim sanmak yanhgtir.
Bagkan Franklin Roosevelt reklamciliga bagka bir agidan
yaklagiyordu:

Diinyaya yeniden gelsem, reklamcilign hemen hemen
tiim diger mesleklere tercih ederdim diye diigiinme egi-
limindeyim... Gegen yar: yiizyilda, tiim insan gruplar
arasinda gozlemlenebilen modern uygarhk standartlari-
nin yiikseligi, reklam aracihgiyla bu yiiksek standart
bilincini yaymadan miimkiin olmayacaktu.
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- Sir Winston Churchill, Bay Roosevelt ile hemfikirdi:

Reklam, insanlarin tiiketici giiciinii besler. Insanlarin
daha iyi evler, daha iyi giysiler, daha giizel yemekler
hedefini amag edinmesini saglar. Insanin ¢ahigma giicii-
nil ve iiretimi kamgilar.

Hangi politik goriige sahip olurlarsa olsunlar, hemen
tiim ciddi ekonomistler, reklamlarin yeni driinler hakkinda
bilgi vermek icin kullamldiginda yararh bir amaca hizmet
ettigi konusunda hemfikirdirler. Bir Rus, Anastas L. Miko-
yan soyle diyor:

Sovyet reklamciliginin amaci, insanlara satiga sunulan
iiriinler hakkinda dogiu bilgiler vermek, yeni talepler
yaratmaya yardimci olmak, yeni zevkler edindirmek,
yeni iriinlerin satigini yiikseltmek ve bu iiriinlerin ya-
rarlarin tiiketiciye agiklamaktir. Sovyet reklamciliginin
en bagta gelen gorevi, reklami yapilan iiriinlerin dogasi-
nin, niteliginin ve 6zelliklerinin gergek, kesin, uygun ve
carpicl betimlemesini vermektir.

Viktorya donemi ekonomistlerinden Alfred Marshall da
yeni iriinler icin yapilan "bilgi verici” reklamciligl onayla-
mis, fakat kendi deyimiyle "kavgact” reklamcilig israf oldugu
icin kinamigtir. London School of Economics’'ten Walter
Taplin, Marshall’in reklamcilik ¢6ziimlemesinin "reklamecilik
konusunda hi¢ kimsenin, hatta klasik ekonomistlerin bile
kurtulamadig onyargilarin ve duygusal tutumlarin goster-
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gesi'oldugunu belirtiyor. Gergekten de, Marshall’da kendini
begenmis bir yan vardir; en iinlii ogrencisi olan Maynard
Keynes bir keresinde onu "son derece absiird" bir insan
olarak tanimlamisti. Marshall’in reklamcilik konusunda yaz-
diklar, kendisinden sonra gelen birgok ekonomist tarafindan
kopya edilmig ve "kavgacl” veya "ikna edici" reklamciligin
ekonomik bir israf oldugunu savunmak, ortodoks bir doktrin
haline gelmistir. Gerg¢ekten dyle midir?

Klinik deneylerim, biraz 6nce saygideger baylarn sozet-
tigi tiirden "bilgi verici" reklameihgin, satis sonuglar: agisin-
dan, "kavgacl” reklamciliktan daha etkili oldugunu ortaya
koyuyor. Ticari ¢ikar akademik erdemlilikle atbag: gider.

Tim reklamverenler abartih gosterisi birakip benim
Rolls-Royce, KLM ve Shell’de yaptigim gibi gercek ve bilgi
verici reklamlara donseler, yalnizca satiglarini artirmakla
kalmayip kendilerini melek mertebesine de ulagtirmis olur-
lar. Reklamlariniz ne kadar bilgi verici olursa, o kadar ikna
edici olur.

Gegenlerde diigiin adamlar arasinda yapilan bir yokla-
mada Hull and Knowlton "reklamcilar yalnizca ve yalnizca
gercek bilgileri mi vermelidirler?’ diye sordu. Bu kati 6neri-
nin lehinde kullamlan oylar dikkat ¢ekici bir kesinlikteydi:

= Evet %
Dini Liderler 76
Diizeyli dergilerin editorleri 74
Lise idarecileri 74
Ekonomistler 73

Sosyologlar 62
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Devlet memurlar: 45
Universite dekanlari 33
Isveren liderleri 23

Boylece, bilgi verici reklamcihgin oldukea genis bir ¢ev-
re igerisinde "iyi bir sey" olarak kabul edildigini goriiyoruz.
Fakat eski bir markanin bir digeri ile olan rekabetinde kulla-
nilan "ikna edici' reklamcihiga gelince, ekonomistlerin ¢ogun-
lugu Marshall’in kinayic1 tutumunu izler. Puerto Rico’'nun
ekonomik ronesansini esinlendirdigi i¢in sonsuz hayranhg-
m1 kazanmig olan Rexford Tugwell, "ticari giiciin bir girket-
ten digerine ge¢mesi i¢in gosterilen ¢abalardaki israf1” kinar.
Stuart Chase de ayni inanci paylagir:

Reklamlar insanlar1 Mogg un sabununu almaktan vaz-

gecirip Bogg’un sabununu almaya zorlar... Reklamlarin-
onda dokuzu, hatta daha fazlas! ayirdedilmesi olanaksiz

olan iki iiriin i¢in yapilan rekabet¢i bir miicadeleden

ibarettir...

Pigou, Braithwaite, Baster, Warne, Fairchild, Morgan,
Boulding ve diger ekonomistler temelde aym seyi soylerler.
Hatta fikirlerini agiklarken, Stuart Chase’in Mogg ve Bogg
orneginin yerine, Eureka ve Excelsior, Tweedledum ve Twe-
edlee, Bumpo ve Bango gibi agag1 yukar1 aym sozciikleri
kullanirlar. Bu kisilerden birini okumakla hepsini okumus
olursunuz.

Bu saygideger baylara bir sir vermek istiyorum: Kina-
diklar1 kavgaci/ikna edici tiirden reklamlar, onayladiklat:
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bilgi verici tiirden reklamlar kadar kdrl: degildir.

Deneyimlerim, tiiketiciyi yeni bir iiriinii denemesi igin
ikna eden reklamlar yapmanin, bagka amaglara yonelik rek-
lamlar yapmaktan daha kolay oldugunu gostermigtir. Fakat,
tiiketicilerin uzun zamandan beri mevcut olan iirunlerin
reklamlarina kars: delice bir ilgisizlik i¢ine girmek gibi bir
huylarn vardir,

Bu nedenle, biz reklam ajanslar yeni iiriinlerin rek-
lamlarindan, eski iiriinlerin reklamlarina oranla daha ¢ok
kazaniriz. Bir kez daha, akademik erdemlilik ticari gikarla
atbasi gider.

Reklamlar Fiyatlarin Yiikselmesine Yol A¢ar ni? Bu giiliing
soru izerine yapilmis aptalca tartismalar haddinden fazla-
dir. Reklamlarin fiyatlar izerindeki etkisi hakkinda bugiine
kadar ancakbirkag tane ciddi inceleme yapilmgtir. Yine de,
Harvard’dan Profesor Neil Borden, yiizlerce olay: incelemis
ve bes profesorden olusan bir heyetin yardimiyla, biraz énce
soziinii ettigimiz saygideger beylerin reklamcihk ekonomisi
hakkinda atip tutmadan 6nce okumasi gereken baz sonugla-
ra varmigtir. Iste birkag 6rnek: "Bircok sanayi kolunda, rek-
lamlar sayesinde daha genis 6l¢iide operasyonlar yapabilme
imkany, iiretim maliyetlerinin azalmasiyla sonuglanir." "Rek-
lam ve diger promosyon yontemleri aracihigiyla pazar 01u§-
turmak, fiyat diigiirmeyi biiyiik sirketler i¢in ¢ekici ve miim-
kiin kilmakla kalmayip genellikle daha diigiik fiyatlarla piya-
saya siiriilen 6zel markalar gelistirme firsat1 da yaratir." Bu
ger¢ekten boyledir; 6ldiigiim zaman, kalbimde yatanin Mary
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Tudor’unki gibi "Calais" degil, "Ozel Markalar" oldugunu
anlayacaksiniz. Bunlar, biz reklam ajanslarinin dogal diis-
manidir. Su anda toplam briit satislarimizin yiizde yirmisini
perakendecilerin sahibi oldugu ve reklami yapilmayan yeni
markalar olugturur. Algak parazitler!

Profesor Borden ve danismanlari, "heniiz elestirilerden

kurtulmasa da reklamin pasif degil aktif bir deger oldugu”
sonucuna varmiglardir.* Bu konuda Churchill ve Roosevelt
ile hemfikir sayilirlar. Yine de bunlar Madison Avenue’nun
tiim olgiitlerini desteklemezler. Sozgelimi, reklamlarin tiike-
ticiye yeterli bilgi vermedigini s6ylerler. Pratikten edindigim
deneyimlerim bu konuda kendileriyle hemfikir oldugumu
soyliiyor. .
Reklamlar igin hissedarlarinin paralarindan korkung
miktarlar harcayan kisilerin reklamlarin fiyat iizerindeki
etkisi hakkinda soyledikleri dinlemeye deger. Unilever’in
eskibagkani Lord Heyworth goyle diyor:

Reklam... her seyden 6nce tasarruf saglar. Dagitim yo-
niindeh stoklarin dongiisiinii hizlandirir ve boylece
ditkkkancinin gelirini azaltmadan daha diigiik perakende
marjinlerine olanak saglar. Uretici yoniinden ise rek-
lam, genig ¢apta iiretimi miimkiin kilan etkenlerden
biridir ve genig ¢aph iiretimin maliyeti diigiirdiigiinii
kimse inkar edemez.

Procter & Gamble’in bagkani olan Howard Morgens de te-
mel olarak ayn seyi soyler:

* The Economics of Advertising, Richard D. Inwin (Sikago, 1942), s. 25-39.
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Herzaman igin sirketimizde, yeni bir iriiniin reklamina
baglamanin toplam reklam masraflarindan daha biiyik
bir tasarrufla sonuglandigini goérmiigiizdiir... Reklam,
kisaca daha diigiik fiyat demektir.

Cogu sanayi kolunda reklam masraflar tiiketicinin pe-
rakendeciye 6dedigi fiyatin yiizde iligiinden daha diigiik bir
oran tegkil eder. Ama reklamlar kaldirilsayd: bir yandan
tasarruf yapip bir yandan da fazla harcamak zorunda kalr-
diniz, Sozgelimi, New York Times gazetesi hi¢ reklam alma-
saydi, Pazar giinleri bu gazeteyi almak i¢in bir servet 6demek
zorunda kalirdimz. Ayrica gazetenin ne kadar sikici olacagi-
nt da bir digiiniin. Jefferson sadece bir tane gazete okurdu
ve bunu da "haberlerinden ¢ok reklamlar igin" tercih ederdi.
Ev kadinlarinin ¢ogu da aym seyi soyleyecektir.

Reklam Tekelciligi Tesvik Eder mi? Profesor Borden, "rek-
lamlarin bazi sanayi kollarinda talebin yogunlagsmasina yol
agtigin1 ve bu nedenle arzin belli bagh birkag giiglii sirketin
elinde toplanmasinda rol oynayan bir etken oldugunu’ bul-
mustur. Fakat reklamin tekellesmenin temel nedeni olmadi-
g1 sonucuna varmgtir. Diger ekonomistler ise reklamin te-
kellesmeye sadece yardimci oldugunu savunmuglardir. On-
larla aym fikirdeyim. Kiigiik sirketlerin yeni markalar piya-
saya siirmesi giderek giiclesiyor. Bir reklam kampanyasi
baslatmanin maliyeti bugiin o kadar fazla ki, bunun altindan
sadece genig reklam biit¢esine sahip dev sirketler kalkabilir-
ler. Bana inanmiyorsaniz, yeni bir deterjan markasini
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10.000.000 dolardan daha az bir reklam biitgesiyle piyasaya
siirmeyi deneyin.

Dahasi, bu dev reklamverenler kendilerinden kiigiik ra-
kiplerinden daha ucuza zaman ve yer alma imkanina sahip-
tir, ¢iinkii medya sahipleri onlara niceiik indirimi uygular.
Bu indirimler biiyiik reklamverenlere daha genig bir medya
alam saglar, dolayisiyla aym reklam yiizde yirmibes daha
ucuza mal edebilir ve tasarruf yapmig olurlar.

Reklam, Editorleri Dogruluktan Uzaklagtirir mi? Evet, ama
tahmin ettiginizden daha az sayida editorii. Bir keresinde bir
derginin yaymncis1 bana miigterilerimden birine bes editor
sayfasiverdigini ancak kargihiginda sadece iki sayfahk reklam
aldigim soyleyerek haklh bir sikayetini dile getirmisti. Fakat
editorlerin biiyiik ¢ogunlugu diiriist kigilerdir.

Harold Ross reklamlara icerlemis ve bir keresinde ya-
yincisina tiim reklamlarin New Yorker’in tek bir sayfasinda
yer almasim onermigti. Kendisinin yerine gegen kisi aym
ziippeligi sergileyen ve her firsatta reklamcilar kiigiimse-
mekten kaginmayan bir zattir. Kisa bir siire 6nce, bugiine
kadar dergisinin 1.173 sayfasim olduke¢a zarif bir sekilde
siisleyen reklamlarimiz: goz ardi ederek, iki tane kampanya-
miza agir bir dille saldirmigti. Reklamlarimdan birini kabul
edip daha sonra kogesinde bu reklam elestirmek bir dergi
icin bence ¢ok olumsuz bir puandir. (Tipk: birini yemege
davet edip sonra da yiiziine titkiirmek gibi.)

Miisterilerime hakareteden editorleri cezalandirmamak
i¢in kendimi tuttugum ¢ok olmustur. British Industries Fair
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reklamlarimizdan biri Colonel McCormick’in Ingiltereyi gir-
kin bir gsekilde elestirdigi yazilarini yayinlayan Chicago Tri-
bune’de giktiginda, kampanyay, gazetesinden ¢ekmemek igin
kendimle epey miicadele ettim. Bunu yapsaydim, Middle
West bolgesinde biiyiik bir bogluga yol agacaktim ve belki de
editorlerin iizerindeki reklam baskilar: hakkinda bir tartig-
may1 baglatmig olacaktim.

Reklam, Bir *Triiniin Niteligi Hakkinda Kuskulara Yol Acar
mi? Aci deneyimler bana reklamin boyle bir kugkuya yol
acmadigim 6gretth Tiiketicinin, ayn1 pazarda bulunan diger
iiriinlerden daha niteliksiz buldugu iiriinlerin reklamlarini
yaptigim nadir durumlarda sonug tam bir fiyasko olmustur.
Cok ugragirsam tiiketiciyi niteliksiz bir iiriinii bir kez olmak
iizere satin almasi igin ikna edecek reklamlar yazabilirim
fakat miigterilerim kar yapabilmek i¢in tekrarlanan satiglar
yapmak zorundadir. Phineas T.Barnum, "diizmece bir reklam
yazip insanlari sézkonusu iiriinii almasi i¢in kandirabilirsi-
niz fakat bu insanlar zamanla sizi sahtekar olarak ilan ede-

- ceklerdir” seklinde bir gozlemi ilk kez yapan kigidir. Alfred
Politz ve Howard Morgens reklamin, niteliksiz bir iiriiniin
yok olusunu hizlandirabilecegine inanir. Morgens, "diisiik
nitelikli bir iiriini 6ldiirmenin en ¢abuk yolu, onun geregin-
den fazla reklaminm1 yapmaktir. insanlar o zaman iiriiniin
niteliksiz oldugunu ayni ¢abuklukla anlayacaklardir" der.
Morgens, reklamin iiriiniin geligmesinde 6nemli bir rol oy-
nadigina deginerek devam eder:
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Aragtirmacilar elbette siirekli olarak satin aldigimiz
seyleri geligtirmenin yollari ariyorlar. Ama inanin ki,
iriinlerin geligtirilmesinde rol oynayan diirtitklemele-
rin, iteklemelerin ve 6nerilerin biiyiik bir b6liimii igin
reklam tarafindan da gelir. Bu bdyle olmahdir, ¢iinkii
bir girketin reklamlarnin bagansi, o sirketin irini
gelistirme etkinlikleriyle yakindan ilgilidir.
..Reklamcilik ve bilimsel aragtirmalar, genig bir
iiretim alaninda el ele vermis durumdalar. Bundan do-
laysiz olarak yarar saglayan ise daha iyi iiretim ve hiz-
met se¢iminde genig olanaklara sahip olan tiiketicidir.

Miigterilerimi her firsatta piyasada bulunanlardan daha
iistiin bir iiriin gelistirmeden yeni iiriinleri piyasaya siirme-
meleri i¢in ikna etmeye ¢alismigimdar.

Reklam ayrica, niteliklerdeki ve hizmetlerdeki stan-
dartlar1 devam ettiren bir giigtiir. Schweppes’den Sir Frede-
ric Hooper goyle yaziyor: ‘

Reklam, niteligin garantisidir. Bir iiriiniin yararlarim
savunan ve tiiketiciyi yiiksek ve diizenli bir standart
beKemeye alistiran bir girket, sonradan iiriinlerinin
nitefgini dilgiirmeye cesaret edemez. Halk bazen alda-
nabilr ama higbir zaman diigiik nitelikli iiriinleri alma-
ya devum edecek kadar degil.

KLM Knliyet Havayollarim1 "dakik" ve "giivenli" olarak
tamittigimiz r&lamlara bagladigimizda, KLM’in iist diizey
yoneticileri ¢alsanlarina reklamlardaki vaatlere uymalarl
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konusunda bir genelge gondermisti.
Iyi bir reklam ajansinin, tiiketicinin ¢ikarlarim sanayi
meclislerinde temsil eden bir ajans oldugu séylenebilir.

Reklamcilik Bir Stirii Yalan mi Demektir? Artik degil. Dava-
lar1 gazetelerde yaymnlayan Federal Ticaret Komisyonuna
karg1 duyulan korku gu anda o kadar fazla ki, gecenlerde
miigterilerimden biri herhangi bir reklamimiz FTK tarafin-
dan diiriist olmamakla suglandig: takdirde iglerini bagka bir
ajansa vereceklerini soyleyerek beni uyardi. General Foods’
un avukati, metin yazarlarimizdan Open-Pit Barbecue Sos-
larinin "eski tad1” tagidigin fesmen kanmitlamasin istemis, bu
kanitlanmadan reklamlarimizda bu zararsiz iddiay1 kullan-
mamiza izin vermemigti. Tiiketici, sandigindan daha iyi ko-
runmakta artik.

Reklamcilik yasalarim gikaran gegitli kurumlarin koy-
dugu degisen kurallara her zaman yetigemiyorum. Sozgeli-
mi, Kanada hiikiimetinin ila¢ reklamlan ile ilgili yasas,
Amerikan hiikiimetinin yasasindan tamamen farkbdir.
Amerika’da baz1 eyaletler viski reklamlarinda fiyattan sozet-
meyi yasaklarken, bazilar1 da bu konuda israr eder. BT eya-
lette yasak olan digerinde zorunludur. Ben, c¢arey’ kendi
koydugum bir kurala siginmakta buldum: Hi¢bir zeman ai-
lenizin gormesini istemeyeceginiz bir reklam yazmayin.

Cinayet romanlari ve Anglo-Katolik risaleler yazmadan
once reklam yazarlig yapan Dorothy L. Sayersgoyle der:
"Diipediiz yalan tehlikelidir. Elinizdeki yegane alahlar sug-
gestio falsi ve supressio falsi’dir."* Ben bir keresinde sugges-

* Suggestio falsi: Dolayl: yalan; supressio veri: En dogrusunu sylemek (CN).
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tio falsi’den sug¢lu bulunmugtum. Biz buna Madison Ave-
nue’da "sansar" deriz. Ancak iki y1l sonra bir kimyager iddia
ettigim seyin aslinda gergek oldugunu kegfederek viecdanimi
rahatlatta.

Fakat siirekli olarak supressio veri’den suglu oldugumu
itiraf etmem gerek. Reklamverenden kendi iiriiniiniin hata-
larim tanimlamasini beklemek ¢ok sey istemek degil midir?
Elinden gelenin en iyisini yapan biri affedilmelidir.

Reklam, Insanlari Ihtiyaglart Olmayan Uriinleri Almaya
Zorlar mi? Insanlarin deodoranta ihtiyaci oldugunu sanmi-
yorsaniz, Amerikal kadinlarin % 87’sini ve erkeklerin % 66’
sin1 deodorant kullanmaya ikna etti diye reklamlar elegtir-
mekte serbestsiniz. Insanlar biraya ihtiyaci oldugunu san-
miyorsaniz, yetigkin niifusun % 58'ini bira igmesi igin ikna
etti diye reklamlar elegtirmekte hakhsiniz. Sosyal etkinlik-
leri, rahatlama ihtiyacini ve yurtdig: seyahatlerini onaylama-
yorsamz, boyle kotiilitkklere tegvik ediyor diye reklamlar sug-
lamakta haklisiniz. Bolluk toplumlarindan hoglanmiyorsa-
niz, kitleleri boyle bolluk aramaya tegvik ettigi i¢in reklamla-
r1 suglamakta yine haklisimz.

Bu tiir bir Piiritenseniz, sizinle anlagamam. Yalnizca si-
ze mazosist derim. Bagpiskopos Leighton gibi, "Yiice Tan-
rim, beni akih veiyi bir insanin yapacag: hatalardan kurtar"
diye dua ederin. * '

Ingiltere’deki isci hareketinin babasi sevgili John
Burns, ig¢i sinifmin trajedisinin isteklerinin fakirligi oldugu-
nu soylerdi. Isci smifin1 daha az Ispartaca yasam siirmeyi
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istemeleri igin tegvik ediyorum diye 6ziir dilemem gerekmez
sanirim.

Politikada Reklam Kullanilmali mudir? Bence hayir. Gegmig
yillarda siyasi partilerin reklam ajanslariyla ¢aligmalar: mo-
da olmustu. 1952’de eski arkadasim Rosser Reeves, dis ma-
cunu reklami yapar gibi General Eisenhower’in reklamini
yapmigt1. Generali, hayali bir vatandagin sorulariny, el yazi-
siyla yazilmig bir kagidi1 okuyarak cevaplandirirken gosteren
elli tane reklam yazdu. iste su 6rnekteki gibi:

Vatandas: Bay Eisenhower, peki hayat pahahili§y hak-
kinda ne diyeceksiniz?

General : Karim Mamie de ayn1 seyi merak ediyor. Ona
4 Kasim’da bunu degistirmenin bizim
gorevimiz oldugunu soylityorum.

Arada, General’in "eski bir asker bunlari da m1 gérecek-
ti?" dedigini duyar gibi oluyorum. !

Ne zaman ajansimdan bir politikacinin veya bir siyasi
partinin reklamini yapmasi istense su nedenlerden dolay:
¢agriy1 redderim:

1. Bir devlet adamini sattirmak i¢in rekl:m kullanmak
en biiyiik kabaliktir.

2. Demokratlarin reklamini yapiyor olsgydik, Cumhuri-
yetgi calisanlarimiza haksizlik etmis curduk veya tam
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tersi.

Yine de, meslektaglarimy, partilerden biri icin bireysel
olarak cahsarak siyasi gorevlerini yerine getirmeye tesvik
ederim. Bir parti veya bir aday, medyalardan birinden pro-
paganda yapacag siireyi satin almak gibi teknik bir dang-
manlik hizmeti istediginde, bu ig i¢in yalmzca giivenilir ve
goniillii uzmanlan goérevlendirebilir.

Reklam Insanhigin Yararina Kullamilabilir mi? Biz reklam
ajanslar, iyilik olsun diye yaptigimiz islerden algakgoniillii
bir doyum duyariz. Cerrahlarin zamanlarinin biiyiik bir bo-
limiinii yoksullara parasiz ameliyatlar yaparak gecirdigi gi-
bi, biz de zamanimizin ¢ogunu yardim dernekleri i¢in kam-
panyalar yaratarak gegiririz. Ornegin, ajansim Radio Free
Europe kampanyasin ilk yapan ajans olmak yaninda gegmig
yillarda American Kanser Dernegi, New York’u Temiz Tuta-
Iim Dernegi ve Lincoln Gosteri Sanatlar1 Merkezi i¢in kam-
panyalar hazirlamigtir. Bu yararh igler i¢in yaptigimiz mes-
leki har;amalar bize yaklagitk 250.000 dolara mal oldu. Bu
miktar 12.000.000 dolarhk bir isten yapacagimz kara esittir.

19591a John D. Rockefeller ve Clarence Francis o za-
man heniiz planlama agamasinda olan Lincoln Merkezine
olan ilgiyi aitirmam istediler. Bir y1l sonra kampanya so-
nuglandiginde New York halkinin % 67’si Lincoln Merkezi-
nin adin1 duynustu. Kampanyanin planim tanitirken goyle
dedim:
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ses reklamlan "giiriltiilii, terbiyesiz ve palavra" olarak ta-
nimhyor. Halk: agirbagh reklamlara tepki vermemekle sug-
luyor. Oysa ben, bu konuda reklamverenleri ve ben de dahil
olmak iizere ajanslar suglamak egilimindeyim. Halki neyin
sok edecegini kestirmekte zayif oldugumu itiraf etmek zo-
rundayim. ki kez bana gayet masum‘gelmekle birlikte ah-
laksizlikla suglanan reklamlar yaptim. Reklamlardan biri
giizel bir kadini kadife pantolonuyla iskemlede ata binmig
gibi oturtup uzun bir puro icerken gosteren Lady Hathaway
gomleklerinin reklamiydi. Diger sugum ise, Ban deodorant-
larini bir Grek heykelinin koltukaltina siirerken gosterdigi-
miz bir televizyon reklamiydi. Her ikisinde de goziimden
kagan sembolizm, benimkinden daha sehvetli ruhlarn alev-
lenmesine yol agmist1. '

Miistehcenlik beni, zevksiz tipograflardan, banal cingil~
lardan daha rahatsiz eder. Bu berbatliklar1 gazetelerde ve
dergilerde atlamak kolaydir fakat televizyonda gézden kai§11—
mak olanaksizdir. Televizyon programlarin ortasinda kese-
rek reklam gosterme ciiretinde bulunmak béni sinirlendiri-
yor. Televizyon istasyonlarinin sahipleri, insan serefine ha-
kareteden boyle girisimlere hayir diyemeyecek kadar aggozlii
miidiir? Bunlar bagkanlik merasimlerini ve ta¢ giyme téren-
lerini bile ortasinda keserler.

Bir uygulayic olarak televizyonun en giiglii nedya ol-
dugunu biliyorum ve kazancimin ¢ogunu televizyen reklam-
larindan saghyorum. Ancak bir birey olarak jrogramlari
kesilmeden izleme ayricaligina sahip olmak igin para 6deme-
ye raziyim. Ahlaki agidan iki arada bir derede kalmig du-
rumdayim.
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Madison Avenue’yil zevksiz bir maddecilik anit1 haline
getiren televizyon reklamlaridir. Eger hiikiimet en kisa za-
manda bu konuda bir yasé ¢tkarmazsa korkarim ki akliba-
sinda insanlarin ¢ogu Toynbee’nin su sozleriyle hemfikir
olacaktir: "Bizim Bat1 uygarhiginin kaderi, Madison Avenue’
nun tiim degerleriyle miicadele etmemize baghdir." Madison
Avenue’niin ayakta kalmasi ¢ikarim icin ¢ok 6nemlidir ve
ciddi bir reform yapilmadan bu sondan kurtulacagindan
kuskuluyum.

Hill & Knowlton, diigiin adamlarinin ¢ogunun reklam-
larin fazla maddeci olan degerleri yiikselttigine inandigini
belirtiyor. Ekmegimle oynayan tehlike, diigiin adamlarinin
hugiin diigiindiigii seylerin yarin segmenlerin ¢ogunlugunca
diisiinebilecegi olasihgindan kaynaklaniyor. Hayn' sevgili
kizkardegim, reklamcihk kaldirilmamali fakat yeniden di-
zenlenmelidir.



David Ogilvy, reklamcilik deyince ilk akla gelen isimlerden
" biridir. 1949 yilinda New York’ta reklamcilik diinyasina ilk
adimini attigi glinden bu yana tanitimini Ustlendigi Grtnler,
bugln diinyanin her yerinde milyonlarca kisi tarafindan
kullamimaktadir.

Bir Reklamcinin itiraflari, ilk kez 1963 yiinda yayinlanmis ve
Ogilvy’nin reklamlarda basariyla sinadigi taktiklerini ve
tekniklerini, reklamcilik anlayigini en yalin haliyle dile
getirmesiyle kisa zamanda diinyada en ¢ok satan kitaplar
arasina girmistir. 1987 yilinda yapilan baskist ise yazarin bu slire
icinde edindigi yeni deneyimlerle zenginlestirilmistir.

Bir Reklamcinin itiraflari, bugiin reklamcilik alaninda ilk
basvurulacak giris kitaplarindan biridir. Essiz bir "Nasil Yapihr?"
kilavuzudur:

* Misteri Nasil Edinilir ve Nasil Tutulur?
* {yi Miisteri Nasil Olunur?

* Basanll Kampanyalar Nasil Yapihr?

* Glgli Metin Nasll Yazilir?

* jyi Televizyon Reklamlari Nasil Yapilir?
* Zirveye Nasil Ulasilir?

Bir Reklamcinin itiraflari, reklam alaninda kendini sinamak
isteyen ya da sinamis herkesin yararlanacag bir kitaptir.
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