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ONSOZ

Belli bir malin, belli bir yerde tanitimi ve tiiketimi amaci igin reklgmi
ve satisi gelistirme ¢abalarinin ¢oguna Satis Yerinde Reklém (S.Y.R.)
sozcigidni kullanmak, bugiin artik herkesin basvurdugu bir uygulamadir.
Ancak bu sézcigiin nereden geldigini, nasil gelistigini, neleri kapsadigini
bilenlerimizin sayisi ¢ok degildir.

Saus Yerinde Reklém (S.Y.R.) terimini, tam yerinde olarak, bu bilgi
dalinin dlinyada o&nclisii sayilan Richard Nelkene tasarlamustir.

Richard Nelkene, dagitimin olaganiisti gelisimini sezip ilk kez, satis
konusuna uygulanmak lizere, Satis Yerinde Rekldm (S.Y.R.) metodlarini
arastirarak yeni bir bilim kolu diizenlemistir.

Satis Yerinde Rekldm (S.Y.R.) cadimizda, saticilarin ilgisini ve des-
tegini kazanmak isteyen dreticilerin ilk somut yardimcisi olmustur. Satis
Yerinde Reklédm (S.Y.R.} ayrica, tiiketicileri alhg-veriste bulunduklari anda
dogrudan dogruya etkilivebilmek, ve onlara en kestirme yoldan bir reklim
bildirisi ulastirabilmek icin ilk yaklasim araci olarak degderlendirilmistir.

Bu itigle, isverenler, isletme sefleri, reklamcilar, saticilar Satis Yerinde
Reklém (S.Y.R.) ile gittikge daha ¢ok ilgilenmeye; onu daha iyi 6grenmeye,
incelenmeye, satisin s6z konusu oldugu her alanda, her an uygulamaya
calismiglardir.

Richard Nelkene, Satis Yerinde Reklém (S.Y.R.) adint verdidi bu yeni
is diizenine, ayrica en orijinal tekniklerin, en modern metod/arin girmesini
kolaylastirmus; ve ilk yasalarini one sirerek onun, geng, dinamik bir orglit,
bir meslek olmasini saglamistir.

Satig Yerinde Rekldm (S.Y.R.) ile Marketing'in blitiinlesmesi icin
gerekli biitiin ¢abalanin oncusit Richard Nelkene'i ovmek reklém ve satis
isiyle ugrasan her kisinin gorevi: onu anmak, bu c¢abalarin etkilerinden
yararlanan her toplumun borcudur.

Satis Yerinde Reklém Avrupa Enstitisii 2 nci bagkani, taminmig
Fransiz ekonomisti Maurice Cohen’in, (S.Y.R.) adi altinda yayinladigi ve
gevirisini sundugumuz bu eserin, son vyillarda biiyiik gelismeler gbsteren
Tiirk rekldmcilik alanina, ve bu alanin ézellikle ilging bir bolimiine gercekten
yararl olacagini, istk tutacagini umuyoruz.

Dr. Siheyl Glrbaskan




BOLUM 1.

SATIS YERINDE REKLAM TEORISI :

1. Tanimlama :

S.Y.R.In, (*) gbris agilanna gére farklilasu@ cesitli tanimlanmalan vardir.

Bazilanina gore S.Y.R.. satis yerinde yapilan eylemlerin timudir. Bu goris, S.Y.R.
sdzcudl altinda, satis yerinde yapilan rekidmi, promosyonu (bir malin piyasada ‘tutunmasi
icin imalétgl tarafindan korunmasini, 6ne surlilmesini, tegvikini}, ve animasyonu (gene
ayni amagla o malin tutunmasi i¢in yapilan canlandirma eylemlerini) bir araya getirmek
egilimindedir.

Bazilart ise S.Y.R.'in, gerek imalétgilann ve gerekse perakendecilerin yaptiklarn
reklém islemlerini kapsadigt gorisini savunur.

Bize gobre ise, tanimlama daha simirli olmalidir,

Gergekte, “S.Y.R.. bir marka i¢in satis verinde yapilan tim rekldm gésterilerini
kapsayan eylemlerdir.”

Suna da deginelim ki, ticcarin genel olarak diizenledigi diger rekldm islemleri ve
dikkénda yapilan promosyonlar bu tanimlamaya dahil degildir.

O halde S.Y.R.'In temel ozelliklerini sdyle siralayabiliriz ;

a) S.Y.R., reklama destek olur.

S.Y.R., yapilan rekldmin genel kurallarina uyar; ve 6zellikle kendi tanimlamasina,
yéni “sebepli haber iletme” nitelijine bagh kahr.

Bdylece S.Y.R.. satis yerinde bir reklam sloganini hatirlatmak suretiyle haberlesme
gorevini saglar.

b) S.Y.R., bir duyurma eylemidir.

S.Y.R.. imalétg: tarafindan, satis bayiileri araciigi ile halka ulasabilmek amaciyla
yapilir.
S.Y.R. asla perakendecinin 6zel gaba ve girigkenligi ile kanstinimamalidir.

(*) Eser boyunca, “Satig Yerinde Rekldm"” sdzcudd, “S.Y.R.” harfleri ile kisalularak belirtilmistir.




Ornegin “Filan Bakkaliyesi” tabelasi, bakkalin kendi bulusu olup &zel gikan icin
yapildidindan, S.Y.R. sayilmaz.

Buna kargilik ayni bakkaliyedeki herhangi bir bira amblemi bir S.Y.R. gésterisidir.

c) S.Y.R. herhangi bir satis yerinde mevcuttur.

Bu rekldm eyleminin bir satis yerinde bulunmasi derhal oraya ticari bir hava getirir.
Bu bakimdan S.Y.R. satisa rekldmdan daha yakindir: yéni reklamdan 2iyade faal olarak
satisa katkida bulunuyor denebilir.

Gergekte S.Y.R. hergeyden 6nce. bir rekl&m tiridir. Fakat bir magazada yiirirlikte
olmasi, ona daha somut ve satis1 saglayici bir 6zellik verir. Bundan dolayi S.Y.R., hem
dcirudan dogruya bir reklam diizeni, hem de satiglanin bir promosyon dali olarak ele
ahina .

d) Haberalma S.Y.R'| ve sergileme S.Y.R.)

Satis yerinde halka duyurma araci olarak kullanilan S.Y.R.. malin tanitilmasi igin
gereken malzemenin timini mi kapsamalidir ?

Bunun cevabini verirken séz konusu faktdrler arasindaki ince farklar gézetilmelidir.

Eger malin sergilendigi yerde belirli bir slogan, yani daha 6nce halkin gbrmege alis-
tdi bir isaret, bir amblem varsa, bu malzeme S.Y.R.'dan sayilabilir.

Eder bu malzeme yalnizca mah sisli bir muhafaza iginde gekici bir sekilde tanit-
maga yariyorsa, bu, mal etrafinda girigilmis rekldm kampanyasinin herhangi bir faktd-
rinden baska bir sey degildir.

Haberalma ve sergileme arasindaki bu ince fark gézden kacabilir.

Gergekte, gérevi dogrudan dodruya rekiam olan haberalma malzemesiyle verecek
reklame bir bildirisi olmayan, fakat satislant en verimli bir sekilde olusturan sergileme
malzemesi arasindaki farkin ozellikle belirginlesmesini saflamaliyiz.

e) S.Y.R.'in niteligi

S.Y.R.'in kanstk bir teknik oldugu kolayhkla gérilmektedir. Cinkd bir yandan
rekldmcilikla elele yirirken, difer yandan satis promosyonu ve “merchandising” ile
isbirligi yapmaktadir.®

2. S.Y.R.in dofrulanmas:

a) Genel reklAmciligin limitleri
1)

Rekldm mekanizmasinin incelenmesiyle bunun vararlt ve sakincali taraflan acikca
ortaya c¢ikar.

Zaten S.Y.R.. reklémcihgin belli bir eksikligini doldurmak suretiyle gerekliligini
ispatlamaktadir.

Reklamcilik, tiketiciyi satin almaya elverisli bir diizen icine iten psikolojik bir
baskidir. O halde rekldm denen olay (fenomen) sunlan varsayar :

— Kisinin duygulanmasini miimkiin kilmaya vyeterli bir vurgu,
— Tekrar yoluyla markanin akilda kalmastni saglayacak giicte bir agirlik.

(*) Rekl8mci haberalma tekniklerinden biri olarak ele alsak dahi, S.Y.R., diger birgok &zellikleri yiizinden
herhangi bir tir olmaktan ¢ok kendine 62gii yontemleri ve islemleri bulunan yepyeni bir tiir olarak kar-
§imiza cikmakta ve ortaminin Szerkligini koruyabilmektedir.




Burada, toplumun ayagina giden, onu isleyen ve onda satilmasi istenen Grdinlin
belli bir gériintisini bir iz halinde birakan gergek bir fikir galismasi vardur.

Rekl8m baskilarinin saytca ¢oklugu sonucunda kisi. kendine yGneltilmis bu reklam-
lann hepsinden sistemli olarak duygulanmaz olabilir.

Rekl8mciigin zayif taraflarindan biri de anlik iletme yeteneksizligidir. Rekldm
disiplini, uzun ve kilfetli bir ¢aligma sonucunda tiiketicide derin bir kanaatin yerlesmesi

seklinde kendini gdstermelidir.

Eger bu psikolojik baskinin sonucunda tiiketici bir kanaate varmissa, bu, derinleme-
sine olmustur. CUnkl rekldmla getirilen mesaj yerini bulup oturuncaya kadar bir hayli
zaman gegmistir.

Bu yiizden rekldmin genellikle pir tavir dizeyinde etki gdsterdigi kabul edilir.
Rekldm, kisilerin gorislerini derinden derine etkiler ve bazi ilke kavramlarnini degistirir.

Rekldmciliin en olumsuz ve en zayif noktalarindan birinin iste burada; tiiketicinin
mesajdan duygulandift andan. Griint satin aldigi ana kadar gegen sire arasinda kalan
"6li zaman” diyebilecedimiz yerde oldugu, ve bu sire¢ iginde rekldémin uyandirmak
istedigi etkinin azar azar yozlastifi gorildr.

Rekldm bildirisinin tuketici tarafindan algiandi§), duygulanildigi andan kisinin
kendisini Grin{ satin alma durumunda buluncaya kadar gegen sirenin mimkiin oldugu
kadar kisaltilmas: gerekir.

Bu olay ancak iki ortamda gergeklestirilebilir: Sinemada ve S.Y.R.'da.

Sinema ortami sayesinde gercekten, bir rekldm filminin gosterilmesinden hemen
sonra Urin halka sunulur (eskimo, frigo. ¢ikolata); ve boylece tiiketiciye dusinip bir
karara varmak igin firsat birakilmamig olur.

S.Y.R. konusunda da ayni sey bahis konusudur:; ve bir rekldm bildirisinin hemen
ardindan istenilen satislar tahrik yoluyla kendiliinden saglanmis olur.

— E markah driin reklim,

— D druni reklém,

— 8 riani promosyonu.
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b) Satis yerinde eylem yapmanin gerekliligi

Her gegen giin biraz daha mditecaviz bir hal alan rekabet zorunlulugu yiziinden
firmalar, en stratejik noktalar olarak kabul edilen satis yerlerinde kendilerini aktif géstermek
zorundadirlar. Gergekten de perakendeci, kendine satislarinda en ¢ok yardim eden, en
ilging kosullan sunan firmanin mallarini n pléna itme eyiliminde olacaktir.



O halde, perakendeciyi, onun araciigiyla halka ulasmak istejinde olduklarina
inandirmak ve bu yolda yapilan gergek ¢abalarin varligini ispatlamak, firmalarin yararinadir,
Blylk halk kitlesine gelince. bunlar umumi magazalarda, dzellikle “self-servis” yoneti-
minin de giderek yayginlagmasi sonucunda, kendi kendileriyle bagbasa kalarak ali§ veris
yapmaga itilmektedirler. Bu nedenle, firmalarin bu vyerlerde biiylik ¢abalar gostererek
tiketicinin dikkatini cekmek, ve onda kendi Griinlerini satin alma aligkinhklarint baglatmak
zorunlulugu dogmaktadir.

Bu ¢esit nedenlerden 6tlrl Satig Yerinde Rekldm “S.Y.R.” resmen basit bir reklamct
anlatim yolu olmaktan Oteye gegerek, perakendecinin de isbirligini sajlamak suretiyle
tiketiciyi satin almaga kiskirtmak amaciyla gosterilen bir promosyon gabasi haline gel-
mektedir.

3. S.Y.R.in roli

Gordigumiz gibi S.Y.R.'nin oynadigi baslica iki rol vardir:
— Perakendeci ticcarin (saticinin) yanibasinda bulunmak,
— Efké@n umumiyenin yam basinda bulunmak

a) Perakendeci diizeyinde eylem

En 6nemli temel eylemlerden biri budur. Cinkia herseyden 6nce bir S.Y.R. kam-
panyasinin basarnsini, ikinci elden saticinin bu isi iyi bir gbzle goriip benimsemesi tiyin
edecektir.

Kaldi ki, herhangi bir eylem satis noktalan aracul;glyla efkan umumiyeye iletilebilir.
O halde perakendecinin kusursuzca haberdar edilmis ve uyarnlmis oldufu varsayilmaktadir.

Zaten bu gérisun oncdleri S.Y.R. islemlerini, perakendeciye yakinlagmak ve onun
soz konusu marka hakkinda iyi niyetli olmasini elde edebilmek amaciyla gelistirmiglerdir.

Gergekten bir S.Y.R. malzemesinin satis yerindeki goérevleri pek goktur:

Satisa yardim — Kuralli olarak diizenlenip satis yerine oturtulmus bir S.Y.R. mal-
zemesi saticinin igini kolaylastintr. Rekldmci elemanlar ona, bir agama yapmasini istedigi
urinleri 6n pléna gikartmakta yardimci olacaklar; bu arada o da, kendi amaglarina erismis
bulunacaktir.

Bir satici, raflarindaki Grinlerin tek baslarina dikkani terketmiyeceklerini; mahalli
bir reklamci ¢abanin, malin diizenli bir sekilde satilmasinda yararl olacagini gok iyi bilir.

Bir ikinci el saticisina S.Y.R. malzemesi vermek demek, ona, satiglarinda yardim
amaciyla somut bir destek getirmek demektir.

Satis rekldmlarinda artis — syk. satig islemlerinin ¢ogalmasina aktif olarak
el atar.

Satis yerinde misteriye satin almasi gereken pargalari hatirlatarak istenen Uriin{
on siraya ¢ikanir; ve hi¢ de kiigimsenemiyecek bir oranda satin alma hacminin artisinda
bir tur arabuluculuk yapms olur.

S.Y.R. self-servislerde yararhdir — A.B.D.'nin 6n ayak oldu§iu denemeler de gos-
termigtir ki, ticaret mekanizmasinin gelisme egilimi bir self-servis sistemine dodru git-
mektedir. Avrupa’'nin birgok Ulkelerinden sonra Turkiye'de de, ozellikle bliyik sehirlerde,
yan-resmi ve 6zel tesebbis siper-marketleri, umumi magazalar gibi genis satig yizeyleri,
timiyle olmasa bile kismen self-servis yontemine radbeti yansitmaktadirlar.

Saticilarin bulunmadifi bu magazalarda S.Y.R.. saticimin uyarma ve haber verme
gorevini Uzerine almakta Ozellikle yararlidir.
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Bu genis satis ylzeylerinin yoneticileri de, firmalarin, magazalanni tiketiciye bilgi
verici ve onu belirli Griinleri almaya tesvik edici nitelikte S.Y.R. malzemeleriyle donatma-
lannt ilgiyle karsilamaktadirlar.

Satrs yerinde reklémci hatirlatma — Ikinci elden saticilar gitgide firmalann genel
planda giristikleri rekldm eylemlerinden yararlanmak amaciyla onlann destedini iste-
mektedirler.

Diikkénlarina astiklari herhangi bir afig sayesinde perakendeciler, halki satin almaya
iten bir hava yaratmis olmaktadiriar.

S.Y.R. iiriniin canlihtk kazanmasim saglar — Perakendeciler, dikké&nlarini bitin
yeteneklerini kullanarak g6z alici bir sekilde siislemeye ugrastiklan sirada S.YR.. o yerde
dikkat cekici noktalarin yaratiimasinda 6nemli bir kozdur.

Kitle halinde satislar elde etmek, egér o Urin uygun bir S.Y.R. malzemesiyle 6n
pléna gikarilmigsa mimkinddr.

S.Y.R.In gesitli uygulamalarindan, firmalarin, bazi “trind kiymetlendirici teknikler”
kullanarak perakendecinin gayretlerini gergcekten desteklemis olduklan ortaya ¢ikmaktadir.

En 6nemlisi, perakendecinin S.Y.R. sayesinde firmalann iyi niyetli ve isbirlikgi
olduguna inanmasi ve dolayli olarak onlara glivenmesidir.

Satis doneminde hi¢bir S.Y.R. eylemine girismemis bir firma ikinci elden saticilarda
"onlart dnemsemiyormuscasina kendi hallerine terketmis' kanisini uyandirabilir.

b) Efk8r1 umumiyenin yam baginda eylem

Burada S.Y.R., reklam zincirinin son halkasi olacaktir. Basin, TV, afig, radyo ve
sinemanin ugrasilarina ek olarak belki de, sonucu saptamakta S.Y.R. son kozu oynayacaktir.

S.Y.R. reklém somutlagtinr — Entellektiiel gorinisi ile rekldm, bazilarina soyut
goriinebilir. Satis yerinde bundan 6hce sdzl edilmis soyut konularnt dodrudan dogruya
somutlastirmakla S.Y.R. bu degerli gorevi yapabilir.

Rekldmi daha dnce algilamis olan tiiketici igin bu sonuncu basamak hepsinden
daha inandinci olmaktadr.

Rekldmcer hatirlatict olarak S.Y.R. — Daha 6nce bir rekldm araciligiyla bir Griin
hakkinda aydinlatiimis olan tiketici satin alirken, diger markalarin dikkat dagitici eylemleri
yiiziinden de. Grinlin adini unutabilir.

Herhangi bir uyarma eylemi ki daha dnce yapmig bulunan bir reklam imkant satig
yerinde de hazir bulunmakla S.Y.R., son derece kuvvetli bir uyarici durumuna gelmis olur.

Tiketicinin 0 anda markayl hatirlamasi bir problem olmaktan g¢ikacak, ve daha
once bilincine vardi§i veya varmadigi pek ¢ok ip uglari, segme ve bulma zincirini tamam-
layarak, onu istenen {iriini almaya itecektir.

S.Y.R. "spontane” kendiliginden satislar saglar — Artik tlketicinin gitgide, S.Y.R.'in
hazir bulundugu verlerde bu goriintiniin etkisinde kalarak satin alma durumuna geldigi
bilinmektedir.

En son dakikada karar verilen bu tir satin almalar, tiketicinin o ériin etrafinda
yaratilmis g6z alici ve canli sunus seklinin havasina kendini kaptirmasi, ve icinde o parcayt
satin almak igin dayaniimaz bir istedin uyanmasiyla mimkin olmaktadir.

S.Y.R.. satis yerinde o mala canliymiscasina bir hareketlilik kazandinr. Modern
tiketici hi¢ siphesiz hos gorinlsli yerlerden alis veris yapmay tercih eder. S.Y.R. iste
tam orada hazir bulunarak bazi Grinlerin digerlerinden farklilifina degdinip cana yakin
bir hava getirir.
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Eskiden dikkanlarda gelisi glzel raflara dizilmis mallar igiktan ve sunulma yete-
neklerinden yoksun gorinisleri ile hig de i¢ agici bir gbriinimde degillerdi. Bugin S.Y.R.in
ise kangmasiyla bu durum degismis, cekici gérandsleri ile Grinler iyiden iyive sevimliilk
kazanmislardrr.

- S.Y.R. halka bilgi verir — Self-servis ydntemiyle calisgan magazalarda bir satici
kadronun bulunmamasi, halka bilgi verebilme sorununu ciddi bir sekilde ortaya koy-
maktadir.

S.Y.R.. etrafina kullanilan stratejiye uygun bildiriler yaymak suretiyle en iyi kosullar
icinde en gerekli bilgiyi daditabilme yetenegindedir.

S.Y.R'in yaptig bu bilgi verme isi herhangi bir saticinin sdzle yapacagindan daha
Olglll ve etkili olmaktadir. .

Stratejik bir yere yerlestirilmis S.Y.R. malzemesi. orada hazir bulunan irinle daha
once reklami soyut bir sekilde yapilmis ayni Griin arasinda bir do§rudan dogruya ¢agingim
vaptirarak tiiketici (zerinde gerekli baskiyl elde etmis olur.

4. S.Y.R.in karakteristikleri

S.Y.R. bu gok yizeyli goriinisiiyle hayli karmasik bir eylem ortami yaratmaktadir.
Hem halkin, hem de perakendecinin Ustiinde etkiler yapan bu sildh, pazarlamanin tek
bir dalina bagh kalamaz.

Gercekten S.Y.R. asagidaki krokide de gérilecedi lzere, gerek rekidm haberciligi
yaparak, gerekse promosyon baskicisi gibi calismak suretiyle cift diizeyde is gormektedir:

S.Y.A.
[ leexiAm ouvvrucurveu| ]
|| Saus noktalarinda |Halka duyuruculuk] i~
duyuruculuk
Saucinin yerine Tam bir kanit iler
gecer sdricu
Reklamcilikla Genel reklamin
ilgi kurucu hatirlaticisi
L S.YR. I |
[(PERAKENDECT] PROMOSYON BASKICIS! ;—| [TokeTici]
Uriinun cekici bir
sekilde sunulmas:
IOn pléna _CIkarmaI
| | Gdrme yoluyla satiglarin Satin almaya u
artsi iticilik

a) Reklam duyuruculugu

S.Y.R. herseyden &nce “reklémcidir”. O halde belli bazi noktalar disinda reklam-
cihigin kurallarina uyar.
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S.Y.R.. direkt ve bireysel goriinGsiyle genel rekldmciija bu bakimlardan kargt
cikar. T.V., radyo ve basinda oldu§u gibi, blyiik insan topluluklarina seslenmek yerine
kisinin kendine ulagir.

Diikkan vitrinine bir an bakan saf koylli kendini kisise! olarak ilgilendiren rekldm
bildirisini tek basina alir.

Ayni zamanda S.Y.R.. gers! rekldmciliktan terimlerinin kisahdi, vecizli§i ile de
aynlr. S.Y.R. daha once yapilmig bir reklamt hatirlatirken, bir afiste oldugu gibi bunu
¢ok kisa olarak yapmak zorundadir.

Cesitli nedenler yiziinden S.Y.R. afiscilije benzer:

— Bir resmin Uzerine yazili bir bildiriyi igerecek,

— Satig yerinde, tekrar yoluyla myisteride bir fikrisabit yaratacak,

— Hizla dikkati gekecek,

— Bildirisini derhal verecek,

— Tiketiciyi derhal satin almaya kigkirtacak,

— Genel bir rekl&m eylemine bagl oldugunu belirterek masteride bir giiven ya-

ratacaktir.

b) Promosyon baskisi

S.Y.R. tiiketiciyi satin almaya zorlar. Firmalar, bu tekqiﬁin delici glciniin en sal-
dirgan satis promosyonlan kadar etkili olabilecegini bilirler.

Halk {izerinde dogrudan dofiruya eylemde bulunan S.Y.R.. en son anda, karar
aninda isin icine girer. Misteri, disiinmeye firsat kalmadan nigin satn aldifim sékin
bir kafayla incelemeksizin Gr{inii ellerinin arasinda bulur.

Bu ylzden vapilan eylem &detd fizikidir. “Agizlann suyunu akitan™ blr S.Y.R.,
karst konulmaz bir promosyon baskisindan bagka bir sey degildir.

Musteride dayanilmaz bir satin alma istedi uyandifi anda o, bu istemi yapabilecegi,
yani satin alabilece§i bir ortamda bulundudu icin en kestirme yoldan kendini tatmin
caresini arayacak ve bulacaktir.
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BOLUM 2.

S.Y.R. KAMPANYASININ ETODO
1. S.Y.R./in kullamldih yerler :

S.Y.R.'In gorevleri Gylesine esnektir ki, bir trinin hayati boyunca sistemli olarak
is gorebilir.

Asadida bu gorevler, bazen ikinci elden saticilara ve perakendecilere; bazen de
tlketicive seslenen ve amaglarina gére ¢ok belirli bir sekilde siniflandinlarak kiimelen-
miglerdir.

a) Bir uriniin piyasaya suriilmesi

Bir yeniligin lanse edilmesi— lste, piyasaya ilk kez ¢ikarilan yeni bir Griin... Firma,
perakendeciye satisa yardim amaclyla gargabuk bazi malzemelerini teslim etmelidir.
Bunlar zamandan kazanmak ve mdusterilerini ikna edebilmekte perakendeciye ¢ok yararh
olabilecek; ve bu duyurucu elemanlara sahip olmaktan perakendeci buylik o6l¢iide memnun
edilecektir.

Halka birinci duyuru — Bir yenilik igin en kritik anlar ilk aylardir. Clinki tek bagina
rekldm arzu edilen ilgiyi bir ginde uyandiramaz. ilk kez iiriin yerine oturtulduktan sonra
halkin bunu mutlaka isteyecedini perakendeciye garantilemek gerekir. S.Y.R. malzemesi
yerlestirildikten sonra isler kolaylasacak, tiketici adini surada burada duydugu yenilikle
dogrudan dogruya ilgi kurabilecektir.

Tadil editmis bir driiniin piyasaya siriilmesi — Bir firma bir degisiklik yaptiktan
sonra bir Griini lanse edince, dedisik fiyatlar, gelistiriimis formiiller, ortam kosullarinin
degismesi, ayni tiriin cesitleri hakkinda tiketici derhal haberdar edilmelidir. Boylece
ahisagelinmis (riini o giine kadar hognutiukla kullanan tlketici, bu yeni ¢esni karsisinda
ilgi duyacak ve merakini tatmin etmek igin derhal ve yine tadil edilmis “irlinG arayacaktir.

Bir driiniin yeni bir sektdre gegisi — Burada s6z konusu olan sey, ornedin yurt
capinda belli bir s6hreti olan bir firmanin, satislarinin disik oldugu bir bélgede eyleme
kalkismasi durumudur. Halbuki firmanin Grlinlerini bu bolge halki iyi tanimamaktadr.
S.Y.R.in gelisi ve hareketlendirici yetenedi bu bosluju doldurabilecektir.
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Birbirini izleyen tam bir dizinin lanse edilmesi — Bir firma, zaten var olan bir Uriin
etrafinda birbiri.ii tamamlayici nitelikte bir yenilikler dizisi yaratmak istiyor... Rekldmliar
bunun duyuruculugunu yaptiktan hemen sonra S.Y.R.'da, satig yerinde hazir bulunarak
bu dGriinler ailesi etrafinda bir canliik yaratmig olacaktir. Bir sergide bu Uriin ailesini bir
arada godrecek olan tiketici, aradaki baglantiyi kendiliginden kuracaktir.

Uriiniin denenmesi — Bir yenilik lanse edildiginde halkin, bunu yerinde gorip
deneyerek veya denemelerinde hazir bulunarak, tatmin olmasi 6nemli faktorlerden biridir.
Saug yerine yerlestirilmis bir S.Y.R. malzemesi bu gobrevi Gzerine alacaktir.

b) Halka duyuru

Markanin taminmasi — Satig yerinde sabit fikir verici bir S.Y.R.In yapt§: tekrar-
lamalar, kisinin oradan her gegiste merakini kigkirtacaktr.

Urinle S.Y.R. arasindaki bu ¢agrisim tiiketiciyi cekecek, ve onu en kisa zamanda
bu alanda sorusturma yaparak bilgi edinmege itecektir.

Reklédmer haurlatma — Sabah aligverislerini hizla yapmak zorunda kalan ev kadin-
lari bazi ikinci pldnda kalan UrGnleri unutmaktadirlar. Bunlan her an g6z 6niine koyabilen
S.Y.R., misterilere neyi almalan gerektidini araliksiz hatirlatmis olmaktadir. Ustiinde
adlan yazilh dzel kaplar iginde ¢esitli baharatlan siralayan kiigik raflar, tirli hububat
ve unlarin dizildigi tezgdhlar hep bu mallarin varhim dolayli olarak anlatan S.Y.R. mal-
zemesi olabilirler.

Bir iriin lehine kanutlar ileri siirme — Rafta kendi haline birakilmig bir iriin yalnizca
ambalaji Gzerindeki yazi ve resimlerle kendinden bahsedemez. Cesitli S.Y.R. malzemesi,
panolar, goz ahci renklerle boyali paket sargilan, afisler vs. ozellikle self-servisle satig
yapan yerlerde, Grinin niteliklerini ve avantajlanni anlatmakta yardimer olurlar.

Dedisik halk kitleleri arasina girme — Bir Griin o gine kadar hitabetmedigi bir
kitlenin igine dalmak istediginde gene S.Y.R. malzemesine bagvuracaktir.

Bir markanin dinamiklesmesi — S.Y.R. halk Uzerindeki direkt etkileme yetenegi
sayesinde eskimege yUz tutan driinlere yeni bir hamle yaptirabilir. Agikgdz ve geng bir
S.Y.R. kampanyast, genel rekldm eylemlerinin yetersiz kaldi§i yerlerde bile bir markaya
eski glicini ve dinamizmini kazandirabilir.

Ikinci derecede duyuru — Pek ¢ok rekldm duyurulan efkdn umumiyeye erigmekte
en dnemli rollerde gorinirler. S.Y.R.’a ise bu arada, daha kiigik ve badintih islemler
ve dzellikle tiiketiciye satis promosyonlari ile ilgili islemleri duyurmak gorevi verilir.

Ornegin:

— Yanigmalar,

— Ozel ikramlar,

— lkramiyeli satiglar,

— Promosyonlu oyunlar vs...

c) Bir iruniin satiglarinda gelisme

Stoklarin sirimi — Eder genel rekl&mlar hizhh bir istek artisi yaratamazsa pera-
kendecinin elindeki stoklarda bir donma egilimi basgésterir. S.Y.R. burada katalizorlik
gorevini yaparak stoklann eritilmesini saglar.

Belirli dénemlerde satig artisi saglama — Bir imalatg Grinlerini;

— ya yilin o Uriin igin en iyi déneminde,

— yada Uriniin tabiatina ters diisen donemlerde, kisin dondurma satmak gibi,

piyasaya surmek isteyebilir.
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S.Y.R. bu iglemleri arzu edilen anda en iyi sekilde bagarabilecek tek yoldur. Kritik
dénemleri atlatmakta gok etkindir.

Herhangi bir rekabetin saldinsina ugrayan Uriinlere destek — Boyle durumlarda
her zaman firma fiyat dislirmek, 6dul dagitmak, yarisma tertiplemek gibi yollarla kendini
savunacak giicte olmayabilir.

S.Y.R. ile yapilmis yepyeni bir govde gosterisi bazen biitiin bunlara hacet kalmaksizin
durumu Kkurtarabilir,

Bir satin alma aliskanhiginin yaratilmas: — Satiglarin halk indinde gelistirilebilmesi,
ancak tiketicinin tanidigi Grine ve firmalara sadik kalmasiyla mimkin olur. S.Y.R. drind
her zaman 6n pléna cikararak, her seferinde hatirlatici bir 6ge olarak satin almaga karar
verdirir.

Bir markanin genclesmesi — Bir markanin gelisimi satig yerlerindeki giiciiyle bagin-
tihdir. S.Y.R. ile gii¢li bir rekl&m temasinin ele alinmasi, gii¢ satislart bir agama yapmaga
iter. Boylece Uriine ikinci bir genglik vermek ve rakip markalar indinde saldirganligini
arttirmak mimkuin olur.

Perakendecinin iyi niyetini elde etme — Uzun slreli rekabetler perakendeciyi
yildirabilir. Bu yizden onlarnin igbirlijinden emin olmak ¢ok énemlidir. S.Y.R. perakende-
ciye gliven verir, ve onlann sempatisini kazanmakta yararli olur.

Ticari bir cabayr destekleme — Eger bir firma 6nemli bir gelisme eylemine basla-
maga kararliysa, gerekli bitiin tedbirleri almak ister. Eger bu ise perakendeci riza goster-
mezse butlin ¢abalar bosa gidebilir. Satis yerinde eylemler bdylece énem kazaniyor
demektir. Genis ¢apta bir eylemin igine girerken ikinci elden saticiyi S.Y.R. sayesinde
elde etmek, basari kazanmakta en Onemli basamaklardan biri olur.

Saticinin tatmini — lyi dizenlenmis bir S.Y.R., saticilarda firmanin kendilerini
destekledigi kanisint uyandirarak, bu yolda yalniz kalmadiklar fikrini perginter. Onlarn —
ticari ve reklamei kanitlan hatirlatarak — satiglarinda yardimsiz birakmamaya; ve béylece
bireysel eylemleri agisindan da tatmin etmeye yarar.

d) Satiglarin canlhilagmasi

Hava yaratilisr — S.Y.R. diikkdnda hos bir hava yaratmakta iyi bir yoldur. Magaza
parlak bir bigimde dosenirse “gorerek satis” kolaylasacaktir. S.Y.R. malzemesinin renkli,
canli ve parlak igikli elemanlari bu canhlik unsurunu getirecektir.

Promosyon eylemlerinin gergeklestiriimesi — S.Y.R. ayni zamanda satig promos-
yonu ile ilgili islemleri duyurmakta kullanjimaktadir :

— Gosteri tezgdhlarinda halkin dikkatini ¢ekmek,

— Bedava tatma seanslarini haber vermek,

— Promosyon oyunlarinin magazada fildn tarihte, filan meghur sanatgi veya

animator tarafindan sunulacagdini duyurmak,

— Satis yerinde hediyelerin, rekldm oyuncaklarinin, iskonto kuponlannin dagiti-

mint duyurmak.

Duyurma eylemleri — Esi gorilmemis bazi duyurular satig yerinde gergek bir
canhlik yaratabilirler. Bir makka adina reklam filmlerinin oynatilmasi, diapozitif gosterileri,
bir S.Y.R. eyleminden bagka bir sey dedgildir.

Sausa yardim — Baz saticilar belli tarihlerde tirmalarin destegini isterler. Boyle
zamanlarda S.Y.R. guzel bir fon dekoru olabilir :
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— Anneler giind,

— Babalar giind,

— Evlenmeler,

— Ders yili baslangiglan,
— Yl sonu bayramlan vs.

2. Bir S.Y.R. kampanyasinin hazirlanmasi

Gelecek bir tarihte yapiimasi ddstintlen bir genel rekldm kampanyasi iginde
S.Y.R.'a da bir yer ayrlmasi sorunu bazi etidlere dayanan bir istir. Boyle bir islemin ya-
rarh olup olmayacagt sorunu yani sira, dige‘r bazi sorunlar da ortaya gikmaktadir :

— Kullanilacak en dnemli ortam S.Y.R. mi olacaktir ?

— Seg¢ilmis diger ortamlar varsa bunlann bitge daditimi nasil yapilacaktir ?

— S.Y.R. hangi obijektifleri elde etmege izin verebilir ?

— Hangi S.Y.R. malzemesi en iyi sonuglar saflayacaktr ?

Gordliyor ki, difer promosyon eylemlerinde oldugu gibi. burada da aynintili bir
plénlama gerekmektedir.

a) Tutulacak yol

Asagidaki semada, gelecekte yapilmasi dislindlen bir pazarlamanin kararlan ile,
bir S.Y.R. pléninin basarili olabilmesi igin tutulacak yol gésterilmektedir.

Problemin analizi sonucunda kesin bir teshise varmak; Uriiniin kendine izafi he-
deflerini saptamak; bdylece o malin ticaretine ait yerlestirmeleri, rekldm islerini ayarlayarak
gerek halkla iligkilerini ve gerekse promosyon islerinin dizenlenmesini agikga ortaya
koymak gerekmektedir.

Cesitli yollar ve 6zel hedeflere varabilmek igin salik verilen eylemler firmanin pazar-
lama plénini ortaya ¢ikaracaktir. “Dagitim” ile ilgili hedefler bir "dagitim pl&ni”ni verecek
ve satis yerleri dizeyinde en iyi “nifuz edebilme” olanaklarina isaret edecektir.

Klasik bir degerlendirme gerekirse “basin” tek bagina bir rekldmcilik plénina dahil

olacaktir: “S.Y.R.” ise bitin bunlarin kangmasindan meydana gelen kisiligi ile her ic
pldnda da (dagitim pléni, reklémcilik ve satis promosyonu) karsimiza gikacaktir.

\Problemin Analizi|

1
|Pazariamanin Genel Hedefi|
Hedef Hedef Hedef Hedef Hedef

uriin daditim reklam promosyon halkla iliskiler

|Genel Pazarlama Pléni|

Uriin Dagitim Reklam Promosyon Halkla iliskiler

plam pléni pléni plan pléni

EYA] BYA)

[|Genel S.Y.R. plén:|
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Soru :

a) Ticaretle ilgili yerlestirme gelistirile-
bilir mi? Ve ikinci elden saticilarin sa-
yisi arttirilabilir mi? (dagitim sorunu)

b) Rekladm bildirimiz hemen halka iletile-
bilir mi?

c) Elde mevcut satin alicilann tutumu
degistirilebilir mi? (satis promosyonu

Cevap :
Evet, S.Y.R. sayesinde perakendeci ile
isbirligi yaparak.

Evet, kampanyanin kanitlanini S.Y.R. mal-
zemesi Uzerine igleyerek.

Evet, S.Y.R.iIn belirli elemanlan kulla-
nilarak alig gidulerinin hazirlanmastyla.

sorunu)

Béylece S.Y.R. pl&ni, bir genel pazarlama pldninin, dagitim, rekldm ve satig pro-
mosyonu dizeylerindeki eylemlerinden aynimaz bir elemanidir.

b) S.Y.R. plam

Daha énce de belirttiimiz gibi S.Y.R. iki tirlG eylem gosterir: “Reklémci duyurma
araci” ve ayn! zamanda “promosyoncu baski aract.” S.Y.R. plénida bu ikili karakteri
gbz onine almali, ve her iki konuda s6zii gegen hedeflere baglh kalmalidir.

Bu arada S.Y.R. pldninindan yalin bir sekilde sz etmek dofru olamaz: ¢lnki
bu ara¢ ayn ayn plénlar i¢inde bulunabilir. Bu taktirde "S.Y.R. islemleri”"nden séz etmek
gercede daha uygun dismektedir. Gene aynmi sekilde, biylk bir rekldmcilik ve satig
promosyonu programi icinde segilecek yollarla olan bagimhliyi ylziinden politik
gorinig Gzerinde israr etmekten sakinmalidir.

Hedef Firma olarak S.Y.R. represantanlar icin bir avan-
- Firma plént kullarulir | | danhikur.
c
= Hedef Bilirkisi [ S.Y.R. giiciinii ispat etmek igin |
a1 | sitirkisi pléni
£ Arag
& Hedef Perakendeci S.Y.R. onlarin isbirligini elde et-
2 Perakendeci | | pléni mekte satis kanmiti olarak
(]
Hedef son Son misteri Satrs yerinde hazir bulunmak igin
mdsteri plént " 1|S.Y.A.
- H_edel Firma S.Y.R. duyurulann iletimini kolay-
& Firma pléns lastirmakta
a Hedef Bilirkisi S.Y.R. haberalma ve duyurma is-
_=== Bilirkisi plan ) lemlerini kolaylastirmakta
o rag
[ Hedef Perakendeci . S.Y.R. saucilarin haberalmalarini
‘E‘ Perakendeci | | plém * | | kolaylagtirmakta
]
« Hedef son Son miisteri S.Y.R. genel reklémia ilgili bildirileri
mugteri pléni hatirlatmakta
_ Hedef Firma FS.Y.R. destekleme malzemesi o-
E Firma pléni " | arak
B | [Hedef Bilirkisi S.Y.R. bilirkisive inan¢ vermekie
H Bilirkisi pléns I d ¢ ]
> Arac
3 Hedef | | Perakendeci w .. ||S.Y.R.. gorerek sauglara yardimc:
g Perakendeci| | plani olarak
& \[Hedef son | [Son misteri . .. |[S.Y.R. davranslar izerinde etkili
miisteri pléni olarak
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¢) Bir S.Y.R. isleminin gemas:

Bir gelisme programi iginde diger bazi yontemlerin yani sira bir S.Y.R. isleminin
yurirlide konmasina prensipte karar verildi§ini varsayalim.

Genel stratejiyle uyumlu bir kampanyanin hazirlanmasinda asagidaki semaya
uyulmaldir.

Kampanyanin kusursuz bir dengeye sahip olmasi igin, kullamilan tlrld araglar
arasinda bir isbirlifinin bulunmasi, gemanin grafik gidisine aynen riayet edilmesi ve gesitli
eylemlerin uygulanma tarihlerinin g6z o6nunde bulundurulmas: sarttir.

S.Y.R.'In saptayacayjt hedefler agikga tanimlandifindan, o is i¢in en uygun S.Y.R.
malzemesinin segimi artik kolaylasmisgtir. Genel kampanyaya en uygun olanlan segil-
melidir. Bundan sonra bu malzemenin yerine yerlestiriimesi ve iyi bir sekilde korunmasi
gerekmektedir.

Bir S.Y.R. isleminin, herhangi bir yanigsma veya bir ikramiyeli sati§ islemine kiyasla
daha az kulfetli oldudu apagiktir.

Bdylece. sirasiyla S.Y.R.In dodusunu, yerine konugunu ve korunmasini incelemeye
gelmis bulunuyoruz.

ISaus promosyonu plﬁmJ

I I I T 2 |

A araci |, B araci C aract D araci E aract
Yarigma Prim S.Y.R.

[ [ [ | |

A B S.Y.AR. D E
prensibi prensibi prensibi prensibi prensibr

Araclarin kend: aralarinda
— Eksen dogrultusu

— Tema
— Biitce
— Reklam
diizeylerindeki isbirligi
r T I T 2
A aract B araci S.Y.R. D aracit E araci
Kavrami Kavrami Kavrami Kavrami Kavrami
I 1 1
Tip malzeme Grafik Ustiinde
secimi yaratma
Malzemenin Malzemenin
ince hesabis yapimi

S.Y.R. m yenne
kurulmasi

Kontrolu ve
bakim
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BOLUM 3.

S.Y.R.‘in KAVRAMI

1. S.Y.R. malzemeleri ve bunlarin fonksiyonu

S.Y.R.'in yaratilisi ile ilgili kisma gegmeden Once. hélen mevcut tirld malzemenin
gorev ve isleyisini belirtmeyi onemli buluyoruz.

Baslica iki tip eleman aynntili olarak goze ¢arpmaktadir: Bunlar digarda gérilen
ve “dis S.Y.R.” denenler, ve "i¢ S.Y.R.” adi verilen ve diikkdnin igine yerlegtirilenlerdir.

a) Dig S.Y.R.

Bu malzemenin gorevi halkin dikkatini cekmek ve yoldan gegenleri birer misteri
haline getirebilmektir. O halde yoldan gecen herhangi ilgisiz ve habersiz kisileri birer
misteri durumuna sokmak gibi zor bir isi bagarabilmek igin, bu cagnnin &zellikle ilgi
cekici olmasi gerekmektedir.

Dis S.Y.R. malzemesi arasinda bir markay: ifadelendirecek bitin “isaretlemele-
ri”, belirli Grtnleri sisli olarak sunacak tirli “sergilemeleriv sayabiliriz. Bu sergiler
tek bir marka yararina olabilir. veya birden fazla firmanin génderdigi S.Y.R. malzemesini
icerebilir. )

Asagidaki tablo yoldan gecenlerin dikkatlerini gekebilmekte roli olan S.Y.R. ele-
manlarinin  goérevlerine gore, I.R.P, teknik sézligince yapilmig tanimlamalanini gos-
termektedir.

MALZEME TANIMLAMA OZELLIKLER GOREVLER

Tabels Genellikle bir dikkdnin  Markayiveyadikks-  Diikkénin kolaylikla
veya bir markamin sim-  mn adi belirtir. bulunmasinda ve bir
gelenmesinde kullanilan markay! misteriye
veya diikkdnin sosyal ne- hatirlatmada yararlt
denini gosteren dis ele- olur.
man.
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MALZEME

TANIMLAMA

OZELLIKLER

GOREVLER

Vitrin veya
mal sergisi

Stop

Kiigiik pano

Pankart

Diptik ve
triptik

Diyorama

Madenl pano

Canlt malzeme

Lambréken

Cikartma . .

Kédgn
serit

Kasnak

Dis stand

Bir satis yerinde S.Y.R.
malzemesini sunmakia
bir vitrinin kullamimasi.

Genellikle bir insan si-
lueti seklinde kesilip ci1-
karilmistir. Dikkati ¢ek-
mek iizere kapict gibi diy
tarafa konulmustur.

Bir markanin orada var-
g gbsterir kiigik bo-
yutlu karton levha.

Uzerinde bir reklém ya-
zis1 olan tahta veya kar-
ton pléka.

Iki parcal diptik

dg pargall triptik

bir sergi tabelds: igeren
pano.

Bir ¢ok diizeyleri iceren
ve bdylece bir derinlik
havast veren tablo.

Bir reklém bildirisi igeren
médenl pléka

Kartondan yapilmis ve
gerekli yerlerinden ek-
lemli olup, pille ve bir
elektrik motoru aracili-
diyla kend! kendine ha-
reket eden tasvir.

-Uzerinde bir reklém bil-

dirisi veya diikkdnin adi
yazil1 tente. (veya bu
tentenin asag: sarkan
ucu).

Satig yerinde camli yer-
lere konan ve kendi ken-
dine yapisan kiigik a-
figler.

Birreklam bildirisini veya
bir markay: temsil eden
ince uzun kégittan serit.

Diikkénin disina yerleg-
tirilmigs kiigiik vitrin. (ge-
nellikle derinligi azdir ve
disa agilir).

Magazanin disinda de-
neyler yapmak icin ay-
rlmis olan

Burast perakendeci-
nin reklém kogsesidir.

Cekici ve eglendirici
eleman.

Kiigiik olmast.

Bir kampanya igin
temel bir malzeme-
dir.

Ay driinin iki veya
g dedisik yiiziini
gosteren daha ay-
nntilt pano.

Uriin sergisinde siis-
leme malzemesi.

Genellikle vitrine bi-
tisik duvara yapisti-
nlmis veya tutturul-
mustur.

Hareket ettiginden
vitrine canlilik geti-
ren eleman.

Hem siislii bir gol-
gelik, hem de bir isa-
retleme.

Yapistrildigi  yerde
uzun sire kalabilen
yapistinlabilir  ele-
man.

Stisleyici malzeme.

Yedek sergileme raft
olmasi.

Vitrinin éniine konan
kiigiik boyutta mal-
zeme.

Dikkéndaki  iriin-
lerin neier olduklar
hakkinda genel bir
fikir vermek.

Bir irind sunar:
(Ornegin; siluet e-
linde bir giines yagi
tutmaktadir); veya
bir hizmet simgeler
(Ornedin: liste tutan
bir asgibast).

Bir markanin en 6-
nemli sloganini veya
kanrtlamasini  hatir-
latmak.

Bir markayla ilgili
bir reklémi dederlen-
dirmek.

Uriin lehinde kanit-
lama yapmak ve vit-
rini sislemek.

Uriiniin  niteliklerini
gostermekte yar-
dimci olmak.

Uriiniin o diikkénda
her zaman var oldu-
gunu hatirlatmak.

Bir driiniin nasil ¢a-
listiginin  gésterisini
yapmak.

Bir diikkdnin veya
markanin taninma-
s saglamak:

( markamin  kimlik
simgesi).

O magazada her-
hangi bir markanin
varolduguna isaret
eder.

Vitrine konmus iriin
gevresinde bir hava
yaratmak.

S.Y.R. esliginde bir
tek drind sunarak
miisteri gekmex.

lging bir ortam ya-
ratarak  gegenlerin
dikkatini gekmek.
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MALZEME

TANIMLAMA

OZELLiKLE_R

GOREVLER

Istklt pano

Kapali devreli
televizyon

Calisma saati
gostergest

Kigik afis

Display

Hava yaratma
malzemesi

Yol kesici

Sahte model

Vitrin fonu

Vitrin tabani

Pelmet

b) i¢c S.Y.R.

Bir marka lehine rek-
l1dmer bir bildiriyi yay-
madga yarayan isikli kutu.

Magazanin iginde olup
bitenleri digariya yansi-
tan vitrine konmus verici.

Uzerinde bir reklém bil-
dirisi olan ve dikkdnin
agilig. kapanis saatlerini
gosteren eleman.

Bir rekldm ilénint yay-
maya yarayan klgik k&-
grtlar.

Ingilizce bir terim. Vitrin
veya raflar igin yapilmis
reklémci kartonlar.

Vitrinde veya diikkdanin
iginde promosyoncu bir
hava yaratmak igin ya-
pilmig malzemelerin ti-
mii. (kartonlar, hareketli
afigler)

Diikkén cephesine dikey
konulmus pano.

Uriine veya iiriiniin bo-
yutlarina gore yapilmis
sahte model.

Raflardaki Urdnlerin ar-
kasina konan ve raflan
satis yerinden ayirmaya
yarayan elemanlar.

Vitrinin tabanini dése-
meye yarayan kumas,
krepon kégidr ve degdisik
ddseme malzemesi.

Pelmet konulan marka ?

camli ylizeyler (zerine
konmak igin yapilmig is-
tii baskil camdan plika.
Bunlar uzun senelerce
kullanilabilir.

Oldukga pahal fakat
dikkati ¢eken mal-
zeme.

Gorilmeye deger bir
cagirt aract olmasi.

Hatirlatmaya yarar.

Vitrine nadiren ko-
nur. Genellikle diik-
kén kapisinin dstiine
bir kag¢ ginlugiine
yapistiriir.

Cok gesitli olmast.

Genellikle kigik ol-
malan.

Uzaktan gériinmesi.

Tipatip ashna ben-
zemesi gerekir.

S.YR. malzemesini
one ¢ikaracak sekil-
de kurulmustur.

Dekora dabhil bir ele-
man.

Cok kaliteli olmast.

lyi kosullarda bir bil-
diri iletmek.

Sokakla satis yeri a-
rasinda baglanti kur-
mak.

Zaten g¢ok bilinen bir
markay! hatirlatmak.

Promosyoncu bir ik-
rami ildin etmek.

Reklémcr bir belge-
lemeyi sunmak.

Rekldmcr bir dekor
ile driniin sunulma-
sivi hareketlendir-
mek.

Bir markanin varo-
lusunu bildirmek.

Uriinii haurlatrr.

Bir rafi witrinin ge-
i kalan kismindan
ayirmak.

Uriiniin  sunulma-
sinda yararli olan
dhenkli bir biitin
meydana getirmek.

Saus vyerinde bir
marka hesabina de-
vamh  bir reklém

mevcudiyetini  sag-
lamak.

Burada s6z konusu olan sey. misteriyi satin alan kisi haline getirmek igin bir maga-
zanin iginde yirdrlige konan iglemlerin timidir.

O halde bu, mantiki olarak tiketicinin satin alma glidisini saptamaya yarayan
ve ilk asamanin devams olan bir durumdur. Bu kez bulunan elemanlar O6zellikle reklamci
olmaktan ¢ok, dodrudan dodruya satig isine yarayacak niteliktedir.
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Mdusterinin bir magazada bulundugu sirada gegcen zaman, rekldmci bir bildiriyi
derinligine inerek gostermeye yeterli degildir. Ayrica ona. kendilifinden bir satin alma
durumu yaratabilmek icin bir baski yapmak gerekmektedir.

MALZEME

Afis

Dagitim yapan
prezantuar

TANIMLAMA

Su tipleri varadir: Bir rek-
1dm  bildirisinin  matbu
veya boyanmis oldugu
kagit; (duvar veya pano
gibi) ustiinde dogrudan
dogruya fonun (izerine
boyanmusg, bir reklém bil-
dirisi iceren boyalr tuval
veya boyall afis.

Portatif olabilirler veya
olamazlar. Ug¢ tip pre-
zantuar vardir.

a) Dagium yapan pre-
zantuar. Tezgdht kiigik
boyutlu olup self-servis
seklinde satig yapan pre-
zantuar. Bazen buna
“'sessiz satici”” da denir.
b) Duvara asili, dagitim
yapan prezantuar. Az yer
kaplayan ve self-servisle
calisan prezantuar. Bun-
lar duvara asilmak (izere
yapimiglardir.

c) ""Yerden” dagitim ya-
pan prezantuar. Self-
servis seklinde ¢ok sa-
yida driin igceren, satisa
yarar mobilya.

Dagiim yapma- Uriiniin ashni birim ola-

yan prezantuar

* Saus tablasi
veya

* Merchandiser
veya

rak sunan malzeme.

Belirli  bir promosyon
devresi igcinde yere ko-
nan veya madeni bir
ayak (zerine oturtulan

* Display stand kivircik kartondan yapil-

veya
* Floor stand

Ustliik

Bolim
uzaticrst

l¢ stand

mis prezantuar.

Satisa sunulan riindn
her birinin {stiine gegi-
rilen bagshk.

Sunulan Uriinlerle yikli
olup bir béliime eklenen
ve onu bir nevi uzatmaya
yarayan klglik etajer ve-
ya kiiglik prezantuar.

Bazi deneyleri gergek-
lestirmek iizere tezga-
hiyla  birlikte konmus
komple malzeme.

OZE_LLiKLER i
Cok gegici olan, fa-
kat maliyeti disik
S.Y.R. araci.

Bunlar iistelik am-
barlama gérevi de
yaparlar, hareketsiz,
hareketli veya isikli
olabilirler.

Yalnizca drini ta-
nitmaya yarar.

Bolluk havas! yara-
tilmak lizere Ustiinde
cok miktarda drin
bulunmalidir.

Cok onemli bir rek-
1dmci siisleme mal-
zemesi.

Boliime nazaran 6n
pléna g¢ikmak.

Uriiniin satildigr bé-
limin hemen ya-
ninda bulunmak.

G(‘)REVI_._E_E__ i
Bir olay: haber ver-
mek.

Uriinii misterinin
ayagina  gOtirerek
teshir etmek.

Bir markay: 6n pléna
ctkarmak.

Etrafinda promosyon
yapilacak drinii 6n
pléna gecirmek.

Bir marka lehinde bir
reklam bildirisi yay-
mak.

Bir driind iginde bu-
lundugu bélimiin én
plénina koyarak o-
nemsetmek.

Uriiniin  denemele-
rini yapmay: kolay-
lasgtirmak.
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MALZEME

TANIMLAMA

OZELLIKLER

GOREVLER

Mobil

Bozuk para
tablast

Kutu
prezantuar

Sats
mobilyast

Ok

Bandrol

Ses aygrt

S.Y.R.
televizyonu

Araba (istiinde

S.Y.R.

Cagirt feneri

Gondol
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Kendi aralarinda bir den-
ge durumunda bulunan
kliciik rekldm elemanlar
gurubu. Hava cereyani
ile hareketlenir.

Ustii perakendeci tara-
findan bozuk paralan
alip vermeye kullanilan
prezantuar.

Basit bir kesme veya
katlama islemiyle pera-
kendeci tarafindan ca-
bucak bir prezantuar ha-
line getirilebilecek se-
kilde hazirlanmis karton
malzeme.

Oneml; sayida iiriin ice-
rebilen ve genellikle self-
servislerde kullaniimak
lizere yapilmis mobilya.

Uriiniin bulundugu yere
varabilmek igcin tutulmas:
gereken yolu isaret eden
kiigik boyutlu isaret-
leme elemani.

Bir promosyon teklifini
veya bir markanin adini
hatirlatan, pamuk bezden
veya ké&gittan yapilmig
dar ve uzun serit.

Biiyiik madazalarda da-
ha dnceden kaydedilmis
miizikli programi ve rek-
lém  bildirilerini bera-
berce yaymada yarayan
ve bir hava yaratan elek-
tronik ses aygit.

Devamli olarak reklém
bildirileri yaymlayan ka-
pal1 devreli T.V.

Siipermarketlerdeki alig-
verislerde kullanilan kii-
glk arabalarin Ustine
konan ve reklém bildiri-
leri iceren kartonlar.

Bir ¢ok driinlerin biitii-
nini bir araya toplaya-
rak meydana getirilen
adacigin éniine konan
biyik boyda malzeme.

Sipermarketlerde is g6-
ren ve self-servis yénte-
miyle riin sunmakia
kullanilan mobilya.

Rekldmcr bir canhilik
saglar.

Perakendeci igin cok
kullarugh olmek.

Kisa sireyle is gore-
cek promosyon mal-
zemesi.

Bu prezantuar ayni
zamanda depolama
icin de kullanilabilir.
Uzun siireli bir mal-
zeme.

Alictya bir driinin
yerini  buldurmakta
yardimcr olma.

Negeli ve satici bir
hava yaratan eleman.

Elektronigin olumlu
taraflarindan yarar-
lanma.

Bir idriini sunmakta
harikulade bir yon-
tem.

Bir promosyona,
bagh olarak isleyen.
hatirlatict  nitelikte
cok  kullanish  bir
malzeme.

Cok pahalr oldugun-
dan yalniz genis yii-
zeylarde kullaniabi-
len bir eleman.

Gérme yoluyla satis
saglama araci.

Satis yerine dikkati
gekmeyi saglamak.

Myisteriyi en stratew
Jik anda satin almaya
tesvik etmek:

(para verdigi anda)

Uriinii  dogrudan
dogruya sunmak.

Uriinii devamli ola-
rak tasimak ve yerini
isaret etmek.

Mdgterinin dikkatini

belirli  bir boliime
cekmek.
Magazanin orta-

sinda bir canhlik ya-
ratmak.

Satis yerinde sabit
fikir verici nitelikte
bir bask: yaratmak.

Halka bir liriin etra-
finda eksiksiz bilgi
verebilmek.

Tiketiciye bir pro-
mosyon ikramini ha-
ber vermek.

Muisterinin dikkatini
cekmek ve ticari bir
olayr dramatize et-
mek.

Uriinleri akla uygun
bir sekilde sunmak.
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MALZEME

TANIMLAMA

OZELLIKLER

GOREVLER

Niiansiye

Istk hirsizi

Aymi turun gesitli driin-
leri arasindaki ince fark-
lari belirterek satisa sun-
makta gerektigi kadar
gergcekgi davranma egi-
limli malzeme.

Kendine ozgti bir aydin-
latmas! olmayan, fakat
cevresindeki isiklart yan-
sitmak suretiyle géze
carpan malzeme.

Bir irinin mevcut
bitiin renklerini sun-
mak amaciyla gos-
ter/ yapabilme yete-
negi saglayan bir
calisma araci.

Etkili olabilmek igin,
piyasaya sirilmek
istenen drinlerin is-
tiine konmalidn.

Mydsterinin bir tercih
yapabilmesini sag-
lamak.

Belirli bir markayi 6n
pléna g¢ikarmak.

Sesli S.Y.R. Kayit veya mikrofon ara-«  {ok boyutlu ve es- Cok canli bir sekilde,
. ciligiyla magaza icinde  nek bir arag. bir marka hakkinda
rekldm bildirilerini ya- kanitlamalar sunmak

yinlamakta kullanilir.

Bu liste elbette sinich olamaz; ¢iinkd S.Y.R. yaratictlanimin hayal glci, her gikan
malzemenin elverisli yonlerini birbirleriyle bagdastirarak yeni yeni dizenlemeler ortaya
¢tkaracaktir.

Yukanda saydiklanmizdan akilda tutulmas! gereken sey. sozi gegen her elemanin
kendine 6zgu bir 6zelligi ve kullanilis yeri bulundugu ve her malzemeyle ilgili gérevlerin
iyi tamnmamasi halinde strateji yanhshklarnina digilleceginin kesin oldugudur.

Ornegin, siiresiz varolan bir markanin bir satis yerinde mevcudiyetini isaretiemekte,
temelde bir giinlik gegici bir rekldm yolu olan “’kigik afis”leri kullanmak kesinlikle yanls
olur.

Boylece bir S.Y.R. kampanyasini hazirlamadan 6nce kullanilacak rekldm eleman-
lannin niteliklerini ve sinirlanni ¢ok iyi tanimak ve ona gdre eyleme gegmek gerek-
mektedir.

2. S.Y.R. malzemesinin secimi

Bir S.Y.R. kampanyasinin hazirlanmasi, hedeflerin saptanmasiyla baslar. Bu islemden
ne beklenmektedir? Istenen sonuglar nelerdir?

Yalnizca Urinii devam ettirmekten baska higbir 6zel sorunu olmayan bir firmanin
durumunu ele alalim. Firma, her yil oldugu gibi, bir rekldm kampanyasi etrafinda biyik
halk kitlelerini duyarli kilmayr arzulamakta, ve S.Y.R. yoluyla ikinci elden saticilann igbirligni
saflamak istemektedir. Bu durumda genel reklam kampanyasini devam ettirici ve tiiketi-
cinin satig yerleri Ozerine dikkatini gekici nitelikte bir Grin sergilemesi kampanyasina
girigmelidir.

Bdylece S.Y.R. icin tahsis edilmis hedefleri izleyerek belirli bir malzeme secilebilir.
Bu yoénde bir aydinlatma yapabilmek amaciyla varmak istenen hedefleri 6ngdren bir
siniflandirmayr yeniden, burada, ele altyoruz. Her bir S.Y.R. malzemesine, dis gérinugiinde
kigUk farkhlagtirmalar yapan ozel bir bildiri ekleyerek, onun dogal gérevini degistirmek
mimkdndiir; ¢linkli s6z konusu siniflandirma kesin bir siniflandirma degildir.

B Bir markanin orada varlifini isaret etmek :
— Tabela,

— Pankart,

— Tablo,
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Yapiskan kagit vs.,
Lambréken,
Zaman gostergisi vs...

Yeni bir OrinG piyasaya siirmedi kolaylastirmak :

Mal sergisi,
Kigiik pano.
Canli malzeme,
Prezantuar,

Vitrin bandail vs...

Bir rGini denemege tesvik etmek :
¢ veya dis stand.

Odiyo-viziiel gorme-isitme malzemesi.
Canli malzeme vs...

Bir markanin Unini devam ettirmek :
Mal sergisi,

Kasnak,

Pankart,

Tablo,

Dagitim yapmayan prezantuar vs...

Bir promosyonun lanse edildigini duyurmak :
Kigik afig,

Araba Ustiinde S.Y.R.,

Kiglik pano,

Bandrol vs...

Ikinci elden saticinin iyi niyetliligini saglamak (ona yardimci olacak bir S.Y.R.

malzemesi araciligiyla) :
Mobilya,

Dagitim yapan prezantuar,
S.Y.R.'li bozuk para tablasi,
S.Y.R.li temizlik plakast,
S.Y.R.'"h zaman gostergesi,
S.Y.R. bildirisi tagiyan 1&mba,
S.Y.R. bildirisi tasiyan saat.

UrGini satn alinmaga itmek : *

Araba Ustiinde S.Y.R..
Satis mobilyasi.

Kutu prezantuar,

Her gesit prezantuar vs...

Genel bir rekldmi hatirlatici nitelikte duyuru :
Odiyo-vizuel S.Y.R. TV. ses aygiti.

Kae¢ik pano,

Pankart,

Ustlak.

Mal sergileri,

Diyorama vs...
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O Urindn strimiinG kolaylastirmak :
— Cagin feneri,

— Ok,

— Dagitim yapicisl,

— BOlim uzaticisi,

— Toplu halde 6n pldna koyma,

— Turlh prezantuarlar vs...

O Satis yerinde bir canliik yaratmak :
— Bandrol,

— Mobil,

— Satis sandall,

— Stop.

— Kapalh devreli televizyon vs...

3. Malzemenin sec¢imi

S.Y.R.in malzemesi segildikten sonra. bu kez bunun hangi yapi malzémesiyle
kurulacagint saptamak gerekir.

a) Ayirma olgileri

Burada baslica dért tarli OlgG vardir :

Istenen siire¢ — Yalnizca bir kag giin gdrev yapacak bu malzemenin safjlam olmasi
dolayisiyla pahaliya mal olmasi gerekmez. Her zaman ucuza satin alinabilen karton bu
isi yetkin olarak gorecektir.

Ayrilan biitge — S.Y.R. igin aynlan para miktari bu isi hazirlayanlan, kullanilacak
malzemenin segimi agisindan aydinlatacaktir.

Kapanmasi istenen satig yerlerinin sayist — Yapilmasi gereken malzemenin sayisi,
bir malzeme yerine bir digerini segmekte yararli olacaktir. Bu y(zden genis bir perakendeci
sebekesinin yonetiminden sorumlu olan gida sanayicileribu is igin yalnizca karton malzeme
kullanirlar.

Uriine verilmesi istenen dis goriintii — Bir (ks GrGini daha ¢ok, segkin bir malzeme
kullanmak gerektigi izlenimini uyandirir: Cam, ada¢, deri vs. gibi... Gene ayni amagla
Grinin itibarini yikseltmek isteyen bir marka, gekici malzemeler kullanma yollan araya:
caktir. Gené buna paralel olarak g¢oziimlemesinde daima yarar olan dijer bazi faktorler
goz 6ndine alinabilir; Grnedin bir parfimeri magdazasi icin hazirlanmis bir S.Y.R. malzemesi
burada., bakkal dikkdm veya hirdavatgi igin yapiimig benzerine oranla daha az hirpa-
lanacaktir.

b) Kullanilan yap1 malzemeleri

Bu siralarda teknolojinin yapti§ asamalan izlemek yararh olur: ¢linki teknik, S.Y.R.
endistrisinin kullanabilecegi pek ¢ok yenilikler getirmektedir. Dis (lkelerde yapilan
aragtirmalar pléstik malzemenin bu alanda gitgide yayginlastifini goéstermektedir. Fakat
gene de bu durum, her birinin ayri ayn kullanilis alant olan dijer malzemelerin degerini
disirmemektedir.

Mukavva, karton — lster ince. ister kalin olsun, isterse sikistinimig veya kivircik
olarak islenmis bulunsun karton, ¢ok 6nemli nitelikler tasidigindan S.Y.R. konusunda da
evrensel bir malzeme olarak karsimiza ¢ikmaktadir :
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— Gok yumusak,

— Ekonomik,

— Hafif,

— Kolay tasinabilir,

— Rahatga monte edilebilir.

— Ustine kolayca baski yapilabilir.

Kartondan panolar. pankartlar. hatta hafif prezantuarlar bile yapilir. Gergi uzun
stre dayanikli de§ildir ama, duyurucular ve organizatorler pekald kampanyalanni yeni-
leyebilirler. Kartonun en ilging taraflarindan biri de siphesiz ki, istenilen herhangi bir
yverinden katlanabilmesi ve boylece bafimsiz, veya diger bir madde ile birbirini ta-
mamlayarak bir temel yapi malzemesi meydana getirmesidir.

Kartonculuk dalinda pek ¢ok karton isleme yOntemleri gelistirilmis, ve bugin
en modern karton islemecilii bu yolda iladncilarin hizmetine verilmistir.

Bir elektrik gibi kullanarak karton sekillerin hareketli hale getirilebilmesi bugiine
kadar doldurulmamis bir acir kapatarak, bu malzemenin yeniden reva¢ gormesini
sa§lamistir.

Médeni malzeme — Birgok prezantuarlar ve uzun slre yerlerinde kalacak diger
bazi elemanlar i¢cin gene médeni malzemeye basvurulur. Bu malzemenin niteli§i biraz
once anlatilan karton malzemeninkilere gére hayli farklidir :

— Saglamlik,

— Kusursuz dayanikhlik,

— Esneklik,

— Sdsleyici nitelik.

Sakincalan arasinda temel olarak maliyetinin yliksek olmasi, montaj zorluklar
ve adirhg vs. gelmektedir. Yeni yeni ortaya ¢ikan ve bu sakincalardan yoksun, hafif,
islenmesi kolay ve nisbeten ucuz malzemeler bu islerde madeni malzemenin yerini al-
maktadirlar.

Plastik malzeme — Birgok Ulkelerde hakl bir basan kazanmaga ylz tutan plastik,
bilesimlerinin gesitliligi sayesinde bugliin hemen her cins esya yapiminda kullaniimaktadir.

Kullanilacak kalibin maliyetini ¢ikaracak sayida parca yapmanin gerektigi her yerde
plastik verimli sonuglar dojurmaktadir.

Saglam ve islemesi Ozellikle kolay oldujundan plastik her tir S.Y.R. malzemesi
vapiminda degerlendiriimektedir. (Kligik pano, pankart. prezantuar, oklar, Gstlikler vs.)

Soy maddeler — Burada. yalniz basina veya yukarnda gordagumiz malzemelerden
herhangi biriyle ortaklasa kullanilmak Uzere pek ¢ok ¢esitli malzemeler bulmaktayiz.
Fiyatlaninin yitksekligi dolayisiyla bunlar, ancak liks drdnleri ile ilgili esyalarda ve urin-
lerinin kaliteli olduklari gériintisiini vermek isteyen markalar tarafindan kullanilir. Genel
bir kural olarak bu malzemeden az sayida imalét yapilr.

Boyle bir gorisle yaptimis S.Y.R. malzemesi arasinda:

— Cam ve difer saydam malzemeler,

— Deri ve diger tabii postlar, veya sunileri,

— Kadife ve diger de§erli kumaslar,

— Liiks, yaldizlt madenler,

— Her cins afa¢ malzeme vs... vardrr.

Yukarida s6zii gecen her malzemenin kendine 6zgu bir kullanilis yeri bulunmaktadir,
Fakat hepsinde ortak olan nokta, bir zenginlik havasi vermeleridir. ikinci elden saticilar
bu kadar cézip markalarin daditimcilart olmaktan gurur duyarlarl..

26



Bu malzemenin dagitimi ¢ok 6l¢ill bir sekilde yapilacak, hattd bu is igin bir deko-
rator goreviendirilecek. ve malzeme bir sire o yerde hizmet gérdikten sonra baska bir
magazaya vyerlestirilecektir.

Aksesuarlar — Bir rekldm gosterisini daha zenginlestirici nitelikte bazi akse-
suarlar da kullanilir. Ornegin :

— Personel, 6zellikle mankenler, bir firmanin tip-insanint simgeleyen cansiz

modeller, hattad robotlar,

— Dekoratif rekldam esyalari; bu is i¢in bir yeri sisleyici nitelikte ve Griinle ilgili

bazi dekor malzemesi,

— Kaplama malzemesi; kumas, krepon kagidi vs. gibi bazi malzemeler, birtakim

S.Y.R. elemanlarimi birbirine baf;l%makta ve Onemli olanlarint 6n pléna ¢ikar-
makta kullanilabilir.

4. Malzemenin denetlemesi ve yapimi
a) Teknik kavram

Malzeme segiminde bir prezantuar (zerinde karar kilindi§ini farzedelim. Bundan
sonra yapilacak ilk sey, hatta grafik inceleme islemine gégmeden 6nce, isin teknik yonden
ayaklan (zerine oturtulmasi olacaktir.

Nitekim igi UGstine alan S.Y.R. uzmani bu iki galismanin birlikte yiritilmesi ge-
rektigini farkederek, bir yandan imalat kosullanni, diger yandan verilmek istenen bildirinin
en iyi ne sekilde iletilebilecedi sorunlarini ¢ok iyi bilmek zorunda oldugunu anlamakta
gecikmiyecektir. Bununla beraber, 6ncelik gene de teknik kavramdadir; ¢lnki rekldm
bildirisine ayrilacak olani o saptayacaktir.

is buraya gelince uzman, malzeme ve bu malzemenin varmak istedidi hedeflerle
ilgili sorulara cevap vermek zorundadir. Sonunda arzu edilen normlara tipatip uygun
bir S.Y.R. elemani ortaya ¢ikacaktir.

URON :

— Bu prezantuar ka¢ tane Griin sergileyecektir ?

— Herbir rintin ve bitanin adirhgr nedir ?

— Verilecek rekladm bildirisi ne olacaktir (6nemlilik) ?

— UrGiniin nitelikleri gosterilmeli midir (deneylerle) ?

— Uriinleri duzenli bir sekilde vyerlestirmek gerekli midir ?

— Uriiniin ambalajindan, driiniin sahte benzerleri olarak bir S.Y.R. sislemesi
seklinde yararlanilabilir mi ?

— Uriin hakkinda, satici bazi kamitiamalar vermeli midir ?

— Urliniin boyutlan ? vs...

SATIS YERI:

— Bu malzeme bir self-servis igin mi yapilmistir ?

— Perakendeciden ne tir bir tepki beklenmektedir ?

— Mevcut diger bir gok S.Y.R. malzemesi nedeniyle kuvvetli bir rekabet var midir?
— Perakendeci. nekadar sireyle bu malzemeyi dikkdninda tutmayi kabullenecektir?
— Gosteri sonucunda, perakendeci bu malzemeyi depolayabilecek midir ?

— S.Y.R. malzemesi igin ayrilabilecek yerin blyukligl nedir ?

27



MALZEME :

— Do6semede nekadar yer kaplayacaktir ?

— Prezantuar ayni zamanda dagitim yapacak midir ?

— Malzeme ne sekilde monte edilecektir ?

— Uriinler bu malzeme istiinde ne sekilde yerlestirilecektir ?

— Malzemeyi postayla gondermek muimkin mudur ?

— Kullanilan malzemenin dayaniklihgi ?

— S.Y.R. elemaninin blyuklGga ?

— Bu malzeme, gerekirse, Griinle donatilmis olarak teslim edilebilir mi ?

Biitce cercevesi igindeki maliyet fivatinin ¢éziimlenmesinden bagimsiz olan bu
teknik aragtirma bizi. somut Olglleri izleyerek malzemenin bir “robot-portresi”’ni sapta-
mada vardiracaktir.

Buna gbre :

— En iyi boyutlar,

— Malzemenin agirhig.

— Malzeme batininin kirilganhgr,

— Saflamlik ve darbeye karsi dayaniklilik,

— Malzemenin montaji,

— Satig yerinin kosullanna uyma,

— Uriinin 6n plana ¢ikanimas.

— Bu teknik kavramin meydana getirilmesi, bdylece her kosula uygulanabilecek
bir "PROTOTIP"i ortaya gikaracaktr.

b) Grafik kreasyon

isin bu déneminde. S.Y.R. stiidyosunun maketgileri az énce anlattigimiz teknik
kosullarla ugrasmayi bir kenara iterek, ellerindeki elemani donatmaga baslayabilirler.
Onlarin gorevi, sdz konusu malzeme (zerine, o kampanya igin saptanmis rekldm bildiri-
lerinin en uygun olanlarini yerlestirmekten ibarettir.

Bu alanda. kampanyanin genel gergevesini meydana getiren temaya bagh kalmak
ve “grafik Uniteyi korumak kuraldir. Markanin giristigi afis, sinema, basin, televizyon
gibi diger rekldm eylemlerinde ele aldi§i temadan apayn bir diizeyde calismak en ¢ok
yapilan yanlishk Ornegidir. t

O halde yapilan genel rekldm islemlerinin temel kanitlamalari ve sloganlan yeniden
teker teker ele alinacaktir. Fakat bunu yaparken dikkat edilmesi gereken konular sunlar
olacaktir :

— Bunlar kisaltrlacaktir: S.Y.R. bir afis gibi gérev yaparken, icerdigi bildiriler

g6z acip kapayincaya kadar farkedileceginden, tazla uzun olmamalidir.

— Bu bildiriler butiintin igine sikistinimalidir: Bir basin ildninda ¢ok gegerli olan
renk kullanmalari, zaten ¢ok renkli olan satis yeri havasi iginde ayni etkiyi gos-
teremezier. Burada kullanilacak bildiriler kullanildiklan yerin kosullarina gore
degistirilebilirler.

S.Y.R. kreasyonu, genel kampanya temasinin yersel kosullara akillica uydurulmasi

demek olacaktir. Yaratici, bitiin bunlan goz 6niine alacak, ve:
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— Dogrudan dogruya orada hazir bulunan Griine isaret ederek. 6rnedin: “Kendi
kendinize hizmet edin”.

— Markayla oradaki ikinci elden satici arasindaki baglantiya dedinerek, ornegin:
“Buras! filan markanin imtiyazli temsilciligidir”, ve,

— Tuketici ile direkt bir diyalog kurarak., 6érnegdin: “Tereddiit etmeyiniz, Bayan!”
seklinde sloganlar atacaktir.

¢) imaladta gegcmeden 6nce son bir denetleme

Hersey hazir edildikten sonra, bunun satis yerinde nasil bir tepki uyandiracagini
dogrulamak igin bir denetleme yapmak gerekir. Boylece yaratilan malzemenin istenileni
verip vermeyecegi anlagiimis olacaktir. *

Siiphesiz, sbz konusu olan sey. inceden inceye testler yapmak degildir. isbu mal-
zemenin nasil karsilandigi hakkinda yerinde bazi sondajlar yapmaktan ibarettir. Daha
sonralan bu sorunlar etrafinda derinlemesine bazi galismalar nasil olsa yapilacaktir. O halde
bu sondajlarin amaci, S.Y.R. elemanlarinin yerinde galismalarini son olarak gbézden ge-
girmektir. .

Bu denetlemede, yukarida da yaptidimiz gibi, malzemenin yerine kurulmast ve
korunmasi ile ilgili Olgllere uyulup uyulmadigi dogrulanacaktir.

— Malzemenin boyutlan hosgériiyle karsilandi mt ?

— Malzemenin montaji bundan bdyle bagkalan tarafindan da yapilabilir mi ?

— Uriinler Gstiine dizildikten sonra malzemenin aguli§i dogru olarak saptan-

. mig midir ?

— Malzemenin rengi dekorun geri kalan boélimiyle uyusuyor mu ?

Bu sondajlar sonucunda gereken degisiklikler yapilabilecektir. O zaman, bu mal-
zemenin genis ¢capta imaldtina gegildiginde, gorevi agikga belirmis ve denetlemesi titizlikle
tamamlanmig bir malzemenin ortaya c¢ikacaindan emin bulunabilir. Boylece gegerli
bir S.Y.R. malzemesi, daha dnce tasarlanmadan meydane getirilmis bir malzeme olmayip,
basindan sonuna kadar adim adim izlenerek hazirlanmis ve ticari hayatinin her déneminde
ilgililerce onaylanmis olacaktir: satis temsilcileri malzemeyi gérmislerdir ve her konuda
hemfikirdirler: toptancilar higbir hususta karsi degildirler; ve perakendeciler de bu isi
temelden kabullenmiglerdir. BOyle kerteli bir ¢alisma sayesinde. o cins ticarete uygun
olmayan, az satan ve temelden yanlis kavramlarla yaptimis bir malzeme ortaya ¢ikmamis
olur. Disiplinli bir yaratma c¢aligmasi bize hem varilmasi istenen hedefe uygun, etkili bir
malzeme kazandiracaktir; hem de elde edilen sonug her zaman hos-gérilyle karsilana-
cagindan ekonomik olacaktir.
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BOLUM 4.

S.Y.R.In yerine konmasi

S.Y.R. malzemesinin yapimi sona erdikten sonra satis yerine konmasi gerekir.
Zaten butin islemin en ¢etin yeri de burasidir. Cink(d bir malzeme ne kadar mikemmel
olursa olsun, gegerli bir oOrglatlemenin yoksunlugu nedeniyle yerine yerlestirilememis
olabilir.

Bu sorun ¢ok 6nemlidir; ¢linki herhangi bir satis yerindeki eylemin bagariya ulag-
mas! buna baglidir. Perakendeciye erisemeyen bir malzeme, firmanin herhangi bir diger
bagansizliina esdegerdir :

— Malzeme yapilmig ve imalatginin elinde kalmigtir;

— Perakendeci satis konusunda higbir yardm alamamigtir:

— Reklam kampanyas! satis yerinde desteklenememistir.

— O halde yerine yerlestirme isleminin en iyi kosullar altinda olugmasi igin ¢aba
gosterilmelidir. Bunun igin tirli yollar vardir. S$oyle bir gbéz atacak olursak,
bunlann, S.Y.R. malzemesinin posta havalesiyle génderilmesi, satis temsilcileri
tarafindan yerlestirilmesi, ve bu igin sergileme uzmanlarnnca yapildigini goririz.

v

1. Malzemenin posta havalesiyle gonderilmesi -
a) OTOMATIK GONDERME

ilk kez. firmanin yaptidi bitiin S.Y.R. malzemesinin bir liste halinde siralanmig
perakendeci adreslerine, sistemli olarak goénderiimesinden sdz etmeliyiz.

Onceden vyapilan bir segimle en &nemli perakendeciler saptanmistir. Béyle-
likle bunlarin her kampanya basinda S.Y.R. malzemesi almalan saglanmig olur.
Kaplanacak satis yerinin sayisi belli oldugundan, ne kadar malzeme yapimina girisilecegini
onceden bilmek verimlilik saglar.

Tabii ki bu yontem en ¢ok postayla gonderilmesi kolay olan hafif malzemeler igin
gecerlidir. Zaten ne olursa olsun su iki kosul akildan gikanilmamalidir :
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— Malzemeye, yolculuk sirasinda en mikemmel sekilde korunmak igin 6zel bir
muhafaza gereklidir.

— Bu malzemeyle birlikte, perakendecinin yerinde montaj islemini nasil yapacagini
goOsteren bir bildiri gonderilmelidir.

Bu yéntemin faydasi, genis ¢apta ve en uzak kdselere kadar malzeme daditimi
yapabilmektir. Ustelik gene bu ydntem sayesinde, herhangi bir rekabet durumu s6z konusu
oldugunda, son derece ¢abuk bir islem yapma yetenedi heran mevcuttur.

Buna karsilik belirli bazi sakincalar, bu formidlin btin rarkalan kapsayacak
sekilde genisletilebilmesine engel olmaktadir:
— Kendi kendine yollanan bir malzemenin, zaten bdyle bir gseyi ozellikle talep
etmemis olan saticilar tarafindan daima *hararetle karsilanmasi beklenemez;
— Herglin dort bir taraftan gelen bir sirli birbirine benzer karton pargasiyla ugrag-
maktan usanan bir perakendeci belki de bu malzemeyi gerektigi gibi umur-
samayacaktir;

— Montaj igin gonderilen agiklamalar ve kullanilis tarzi ile ilgili bildiri ne kadar
acik olursa olsun, bir perakendeci bu malzemeyi her zaman dogru bir sekilde
kuramaz. Zaten bu adam bir sergileme uzmani degildir, ve bunun nasil yapila-
cadini bilmekle ylUkimlld tutulamaz.

Bu tirld sakincalara bir de okunaksiz adresler, varan malzemenin kirk, bozuk
¢ikmasi, kot kurulmasi vs. eklenirse, yontemin bagan orant % 10 - 20°ye digser. Bu kayip
6nemsemegde degerdir.

ilerdeki sema bu birinci yéntemin, digerleri arasinda nasil yer aldigim gdstermektedir.

b) ISTEK UZERINE GONDERME

Bu tirde. S.Y.R. malzemesinin gonderilmesini isteyen, perakendecinin kendidir.
Ya bir meslekdasinin dikkaninda gordigi bir elemanin kendisine de goénderilmesini
istemektedir; ya da bir marka tarafindan kendine yapilmig bir teklifi olumlu kargilamaktadir.

Genel bir kural olarak, bir firma yeni bir rekldm kampanyasi baglatuginda elinin
altindaki satis yerlerine eylemlerinin bir 6zetiyle birlikte tirli S.Y.R. elemanlan da yollar.
Bazi markalar bu malzemeleri, dagitima ayrnilmis reklamlarinda (direkt rekldm ve profesyonel
basinda ¢ikan ilanlarda) veya temsilcilerinin araciifiyla sunmak isterler.

Bazi firmalar bu isi daha da ciddiye alarak perakendecilerine, S.Y.R. malzemesi
talebinde bulunabilmelerini kolaylastirmak amaciyla. bos siparis bonolan da yollamak-
tadirlar.

Bundan 6nceki formile kiyasla bu sistem daha avantajiidir; érnedin bu kez pera-
kendeciye herhangi bir malzeme degil, kendi se¢ip istediji malzeme gdonderilmektedir, ki
bu da kotu sirprizlere engel olur.

Bu yontemle S.Y.R. malzemesinin yerine konmasindaki basan orani % 30’a kadar
¢ikmaktadir.

Basarisizhgin nedenlerine gelince :

— Malzemenin yerine varmamasi. (yanhs veya eksik adres)

— Malzemenin vardijinda sakat ¢ikmasi,
— Perakendecinin malzeme tarafindan hayal kinkhigina ugramasi,
— Uriin tikendiginden S.Y.R. malzemesinin ise yaramaz hale gelmesi,
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. =— Perakendecinin herhangi bir nedenle malzemeyi vyerlestirmekte bilgisiz ve
yeteneksiz olmasi,

— Perakendecinin baska bir Grin lehinde dislncesini dedistirmesi,

" — Perakendecinin son anda rakip bir markaya Oncelik tanimasi vs...
1l FIRMA | [s.r.a. promosYonu GRGUTO]
g o o Y S
. |remsiLciLen| | PrROMOSYONCU SERGILEME | . |PROMOSYONCULAR
(0) SERGILEME UZMANLARI P
UZMANLAR! ~ _ -
® s° ’/’
P4 P
f" ”,
P4 -
TOPTANCILAR g -7
7’ o
. . ,"" ”I’
’,‘—/
, -

S PERAKENDECILER

1" Malzemenin direkt olarak postayla
yollanmast

2 Istek iizerine postayla yollama
3 S.Y.R.'"n firma temsilcileri tarafindan

8§ S.Y.R.in, firmanin sergileme uzman-
larinca yerlegtirilmesi

6 S.Y.AR.'n bir dig orgiite baglh bir ser-
gileme ekibi tarafindan konulmasi '

teslimi
4. Malzemenin toptanciler tarafindsn da- 7 S.Y.R.n, dis promosyoncular, tara-
giimi findan yerine konulmasi

2. S.Y.R.In firma temsilcileri tarafindan teslimi
8) DIREKT TESLIMmM

Burada s6z konusu, sergileme ve montaj islemleri yapmaksizin malzemenin elden
ele t.eslimidir. Bir firma temsilcisi kenqi takdirine badl olarak, uygun buldufju her kez,
S.Y.R. malzemesi dafitimi yapabilir. Bu tir dagtim kigimsenmeyecek bazi avantajlar
safjlar ; . ’

— Malzeme, yalnizca ilgilenen ikinci elden saticilara verilmis olur; i .

— Elemanlar elden teslim edildiginden, postayla gonderilmekten daha ¢ok dnem-

senir ve defjer kazanir;

— Bir bakima bu sistem daha eRonomik sayilabilir, ¢iinkii bdylece gdnderme

masraflan ortadan kalkmig olur;

—_— Dégmmm yapildiji anda, malzemenin yerine konmasi, kurulmast ve muhafazasi

ile ilgili her turld bilgi temsilci tarafindan da verilebilir.

Fakat temsilci dikkandan ¢ikar ¢ikmaz islerin yiizde yiiz sanildii ve arzu edildigi
sekilde yariyece(ji kesin degildir. Hattd malzemenin bir kbseye atilacafji dahi dugiinile-
bilir. Dkk8n sahibi iyi niyetlilikle davransa ve malzemeyi kurmaga yeltense bile acaba
bunda bagan gosterecek midir ?

Aynca, her cikista onbeg-yirmi satis yerinde is goren temsilci, hergeyden dnce
kendi isine bakacak. mimkin olduju kadar ¢ok sayida- siparis toplama cabast icinde
— malzemenin yerlestirilmesini sajlamak (izere ek prim dahi alsa— zorunlu olarak bu
ek gorevini ihmal edecektir.
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Bu yizden bu yontemle elde edilen sonuglar oran olarak bundan 6ncekini geg-
memektedirler. (% 25 - 30 basarn) Malzemenin % 100 geri ¢evrilmedigini distinsek bile,
bunun gergekten yerine gerektigi gibi konulacadr sarti yoktur, ¢lnki :

— Belki de satici temsilciye hos goérinmek igin S.Y.R.1 kabullenmistir,
— Montaj islemini beceremiyecektir,

— Temsilcinin yaptigi agiklamalar gerektigi gibi izlenmediginden malzeme tahrip
olmustur,

— Malzeme gereken yere konmamistir,
— Satict perakendeci, S.Y.R.1 bagka UrGnler igin kullanmistir vs...

b) TOPTANCILAR TARAFINDAN TESLiM

Temsilciler —veya firma mufettisleri— S.Y.R.I dagitmak Uzere toptancilara ve
diger aractlara da teslim edebilirler.

Toptancilar bir yandan bu isi ellerindeki iyi misterilerine hos gorinmek igin be-
nimserken, difer yandan durup dururken bir sirli ek gérev ylklenmekten kaginiriar.

Elbette., toptancilari bu malzemeyi yerine kurmaga zorlamak mimkin degildir.
Toptancilarin kendi temsilcileri malzemeyi, eylemci bildikleri bazi perakendecilere vermekle
yetineceklerdir. Bunu yaparken tabii ki iyi masterilerini ve arkadaslarini koruyacaklardir.
Hele séz konusu malzeme degerli bir malzeme ise...

Verim, toptancilarin iyi niyetine bagh oldugundan bu konuda kesin bir sey soy-
lenemez. Toptancimin elinde iyi bir temsilci kadrosu varsa ve perakendeciler islerini seven,
eylemci saticilarsa verim orani % 80’e kadar ¢ikabilir.

Eger toptanci S.Y.R.1 firmanin takdirini toplamak igin kabullenmigse, malzemenin
biyik bir kisminin ambarlarinda ¢Uriiyeceginden emin olunabilir.

Bu sistem ekonomiktir: ¢inkl nakliyat masraflarini ortadan kaldirarak firmanin
temsilcilerinin serbest kalmalanini sadlar. Ustelik, araci niteliinde olan kisileri de yapilan
promosyon iglemine dahil etmek suretiyle bunlarin da gene! ugragiya katkida bulunma-
larini temin eder.

Fakat. toptanci herseye ragmen bir misteri oldugundan, atilan herhangi bir yanls
adimi geri almak mimkin olmaz. Bu yiizden, avantajli goriinen bu ydntemi uygularken
dikkatli davranmalidir. Aksi halde firma, S.Y.R. malzemesinin yerine konma islemindeki
bitin denetlemeyi elinden kagirabilir.

3. S.Y.R.1n sergileme uzmanlarn tarafindan yerine konmasi
a) FIRMANIN SERGILEYICILERININ CALISMASI

Baz 6nemli firmalanin (biskii imalatgilan gibi), yahut ¢ok zzel bir dalda g¢alisanlann
(parfimeri gibi) kendilerine 6zgii sergileme ekipleri vardir. Bu ekiplerde galisan uzmanlar,
firmanin sergileme ve reklam malzemelerini gerekli yerlere yerlestirip kurmakla gorevlidirler.
S.Y.R. uzmani olarak. bu kisiler islerinin tam manasiyla erbabidirlar; Ustelik zevk sahibi
insanlar olarak taninmislardir. Bu yiizden yaptiklan vitrin diizenlemeleri satici ticcarlar
ve dikkan sahipleri tarafindan ¢ok ragbet goriir.

Gergekte, bu alanda iki tiirli uzman ¢aligir; bir yandan kendilerine teslim edilen
S.Y.R. malzemesini gerekli yerlere ve gerektigi gibi koyan kalifiye igciler: difer yandan
vitrinleri kendi zevklerine goére dizenleyen gergek sergileme uzmanlar.
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Ucretleri hayli ylksek olan bu uzmanlar gergek birer artisttirler; ve malzemeyi
birka¢ dakikada yerine kuran isgilere kiyasla bir vitrin dekoru Uzerinde saatlerce ugras-
tiklan olur. Bu profesyonel sergileyiciler yalnizca liks Uriinleri Uzerinde ¢ahigirlar: makyaj
malzemesi, parfamler, alkollli igkiler ve sigaralar gibi...

Bu sistem, satis yerinde sasaali bir sekilde takdim edilmek isteyen firmalarca tercih
edilir. Zaten maliyetin ¢ok yiiksek olmasi nedeniyle, bu uzmanlar ancak basi ¢eken bazi
onemli magazalarda dizenlemeler yapmakla goérevlendirilirler. Ornegin: sliper-marketler,

_umumi magazalar, liks butikler vs... Cahsiimasi gereken diger bazi strateiik satis yerleri
de vardir: Hava alanlan, garlar, bOylk bankalar, birinci sinif ve liks oteller vs...

Bu formilin tek sakincali tarafi, tabii ki ¢ok pahali olmasidir. Yuksek fiyatlarla
calisan bir personel ve biitin bu iglerin bir organizasyonu gereklidir: Ozel sekilde hazir-
lanmig otomobiller, vitrinlerin ve sipariglerin yonetimi i¢in 6zel sekreterlik, perakendecilerle
onceden iligki kurmak ve biitin bunlarin denetlenmesi vs...

Malzemeyi yerine oturtmakla goérevli basit sergilevicilerle ¢alisma. daha "yana-
silabilir” oldugundan. yaygindir: Sadece olumlu taraflari olan bu yontemle devaml ¢a-
lismak ve bu personeli strekli olarak galistirabilmek igin yine de belli bir is kapasitesine
sahip olmak sarttir.

Bu son formil sayesinde anonsgu. daha 6nce reklam yapmanin sagladifi yararlan
gerektigi gibi anlath§) perakendecisinin diikkdnina rahatlikla istedigi S.Y.R. malzemesini
yerlestirebileceginden emin olabilir.

b) FIRMANIN PROMOSYONCULARINA DUSEN GOREV

Kendilerine 6zgl sergileme uzmanlari olan firmalarin seyrekligine karsilik ellerinde
bulunan satis sebekesi yanisira satis promosyoncularindan da bir ekip kurmaga baslayan
firmalanin sayisi gin gegtikge artmaktadir.

Bu sonuncularin gorevi satmak degil. satiglari tegvik etmektir. Bunlar satis tem-
silcilerinin gegecekleri yerlerde hazirlik niteliginde eylem yaparlar. Temsilcinin gegisinden
sonra da perakendeciyi. satigini arttirmaga iterler. Bu rol hernekadar direkt satigtan farkii,
gbrinurse de, satis rakkamlarini gelistirmek agisindan ayni eksen {zerindedir.

Satis, satmaksizin nasil kolaylastinlir? Promosyoncular, perakendecilerin yaninda
birer danigman olarak ortaya ¢ikarlar. Firmanin adamlan sayildiklarindan, gergekten ta-
rafsiz bir danisman olduklarini sdyleyememekle beraber, satin alma durumunda bulunan
perakendeciye yon vermekte ve malzemenin degerini 6n pldna ¢ikartmakta yardim ederler.

Promosyonculann eylemleri sunlarla ilgilidir :

— Pazarlama ile; ¢unki perakendecilere, piyasanin egilimlerinden bahsederek

tiketicinin taleplerinin hangi ¢izgiler (izerinde gelistigini anlatirlar.

— Satigla; ¢lnki bagh olduklan kampanyanin gayretlerini piyasanin gidisiyle
ilgili olarak sivriltmekle gorevlidirler.

— Rekldmla: ¢lnki rekldm araglarindan daha iyi yararlanmast igin perakendeciye

yon verirler.

Tarli gorevleri arasinda, S.Y.R. malzemesinin yerlestiriimesi de 6nemli bir yer
tutar. Promosyoncu, vaadedilen yardimin bos bir sézden ibaret olmadigini perakendeciye
en iyi anlatabilecek kisidir. S.Y.R. isleminin anlamini ve bunun genel reklam programindaki
gergek vyerini anlatarak, s6z konusu malzemeyi teshir etmekle, firmanin propaganda
yoluyla yarattidi talebe nasil ortak olabilecegini perakendeci tiiccara hep o aniatir.
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Ozellikle bu gorev, Griin kuvvetli bir rekabete karsi koyarken ¢ok 6nem kazanir.
Perakendeciye, rakip firmalardan ¢ok daha fazla yardim edilmekte oldugunu ispatlamakta
bu ¢aba gegerli bir kozdur.

Promosyoncular, Urin uzun arastwrmalar sonucu ortaya ¢iktiginda ve piyasa on-
ceden iyi hazirlandidinda, 6zel bazi kanitlamalan getirmesi ve bir dikkanin kosullarina
uygun ogitler vermesi igin perakendeci tarafindan adetd davet edilirler.

Promosyoncularin en verimli olarak caligabildikleri ortamlar genis yiizeyli satis
sektorleridir. Boyle yerlerde gergek “merchandiser”ler haline gelirler, ve goérevleri Griiniin
direkt promosyonculugu olur. Ogiitler vermeye devam ederek, ézellikle Grinin daha iyi
ve birbirlerine uygun olarak sunulabilmesi Uzerinde e¢aligirlar.

Bu son goris agisindan promosyoncunun gorevi, S.Y.R. malzemesiyle yapilabilecek
tirld kombinezonlan incelemektir. GUnlUk isleri arasinda, S.Y.R.\n aydinlattd: ve deger-
lendirdigi GrGnin kurnaz teshir yollariyla 6n plana ¢ikanlmasi gelmektedir. Bu alanda
"merchandising”in bltin teknikleri, malzemenin duyurulmasi ve sergilenmesinde kulla-
niimaktadir.

Misteri diizeyine inerek firmalan birbirinden ayirdetmekte ¢ok yararh olan satis
promosyoncusunun gorevleri her gegen giin biraz daha artmaktadir.

4. Malzemenin uzmanlar tarafindan yerlestiriimesi

Az dnce inceledigimiz yontem her agidan ¢ok cekicidir; ve perakendeciyle insancil
iliskiler kurarak S.Y.R.In is gbrme yetenegini arttirmakta ¢ok vyararli olur.

Ancak, bdyle bir ekibin epey pahaliya mal oldugu dusindlirse, az sayida firmanin
buna giici yetecegdi kolaylikla anlagilir.

Boylece son zamanlarda yepyeni bir meslek dalinin ortaya gikmakta oldugunu
goriyoruz: S.Y.R. vyerlestirmeleri yapmakta uzmanlagsmis sirketler meydana gelmekte,
ve hizmetlerini anonsgulara sunmaktadirlar. Uzmanlagmis bir personelin gegici olarak
tesebblsin emrine verilmesi, az once igaret edilen problemleri ¢6zmeye imkan verir.

a) DIS PROMOSYONCULAR

Bir anonsgu. bu sekilde gerektigi zaman kendisi i¢in galisacak bir promosyoncular
‘komando”suna basvurabilir. Bunlar daha 6nce gordiglimiz firma uzmanlan gibi cali-
sirlar; yani satts yapmaksizin perakendeci sebekesini uyarir ve egitirler. Bu is hem bir
rekldm duyuruculugu. hem de ticari bir animasyondur.

Anonsgu firma boyle bir sirkete basvurarak problemini ortaya koyar. Sirket firmanin
kapsanmasini istedidi satis yerlerinin sayisina goére ve bu is i¢in ayrilmasi gereken zamanla
ilgili hesaplamalar yapar. Boylece ka¢ uzmanin, ne kadar slreyle bu isi bitirebilecedi
saptanmi§ olur.

Promosyoncular ekibi bu tir gérevler igin hazilanmis, insan iligkilerinde tecriibeli
ve her an harekete hazir kisilerden meydana gelmistir. Dinamik ve yeniliklere bir tutku
derecesinde merakh olmak en temel niteliklerdir.

Bu promosyoncular segildikten ve yapilacak is saptandiktan sonra, Griin, piyasasi,
gerekli kanitlamalan ve markanin bu Grinin ticaretiyle ilgili gbsterdigi gayretler {zerinde
kisa ve yodun bir egitim devresine t8bi tutuluriar. Gegici “patronian” bagkanhgindaki
son bir toplantida gerekli direktifleri aldiktan sonra artik gorev igin hazirdirlar.
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Aralarinda S.Y.R. malzemesi kurmanin da oldugu su tir gorevleri ylklenirler :

— Yenilikleri duyurmak,

— Firmanin gelecekteki tasarilanindan s6z etmek,

— Perakendecileri piyasanin gidisi konusunda uyarmak,

— Saticilara promosyonu_ yapiimak istenen Uriinler hakkinda bilgi vermek,

— Firmanin rekldm planiamasi ve giristi§i rekldm eylemleri hakkinda da bilgi

toplamak,

— Marka tarafindan lanse edilen promosyon islemlerini tanitmak,

— Perakendeciye aranleri en iyi sekilde 6n plana gegirmek igin 6§dtlerde bulunmak,

— Promosyon malzemesi daditmak,

— S.Y.R. elemanlanni yerlerine yerlestirmek,

— Satis animasyonlari yapmak,

- Gerektigi takdirde halk arasinda agik gdsteriler yapmak, vs...

Satis promosyoncularinin gérevlerinin ne kadar gesitli olabilecegini gormis bulu-
nuyoruz. Bu yizden herhangi bir eyleme girismeden 6nce, bu gorevleri sinirlamak dogru
olaca§ gibi. onlardan yalnizca S.Y.R. yerlestirmesi yapmalanini istemek gérevlerini biraz
fazla basitlestirmek olur.

O halde yapilmasi istenen gdrevin karmasik bir gériiniste olduju durumlarda
bu kisilere bagvurulmali, ve onlara baslica su (i¢ gdrev verilmelidir:

— Perakendeciyi, genel reklém pl&ni (zerinde aydiniatmak,

— S.Y.R. malzemesini yerlestirmek ve bunu yaparken dikkinciya kampanyanin

nedenini anlatmak,

— Bu 2ziyaret sirasinda sorulu-cevapli kiiglik kir de anket yapmak.

Formiil, firma igin olumlu gérinmektedir; ve malzemenin hemen yiizde yiiz yerine
konmasini saglar.

Fakat fiyatlanin yiiksek olusu nedeniyle firmalar, ancak yilda bir iki kez bu ydnteme
bagvurabilirler. Ustelik “parali asker” niteliindeki bu komando uzmanlann yaptiklan
isler gene de bir denetleme yapmay: gerektirirler.

b) SERGILEYiCiLER (etalajist veya rafcilar)

Yapilacak is nisbeten kolay oldugunda (hafif bir malzemenin yerine konmasi,
bir vitrin diizenlenmesi gibi) satis promosyoncularina bas vurmaga liizum yoktur. lglerini
iyi bilen sergileyiciler bunu pekéald basarabilirler.

Daha once firmalarin 6zel sergileyicileri olmasi durumundan s6z etmistik. Bunun
bulunmadifi durumlarda firmalar, S.Y.R. konusunda uzmanlasmis sirketlerden birkag
sergileyici “kiralarlar”,

Bu kisilerin gorevlerini tekrar tanimlamaga IGzum gormiyoruz: Bunlar, kendi
sergileyicileri olan firmalaninkiler gibi ¢aligirlar; Gstelik tecribelerinin, piyasaya gére,
daha genel bir dizeyde olmasi bir avantaj saglar. Ancak, isin iyi yapihp yapiimadi§i burada
da, titiz bir denetlemeye t8bi tutulmalidir.

¢) SERGILEME ZINCIRLERI (dizileri)

Ozellikle Fransa'da uygulanan, ve eczacilik ile ild¢ sanayii dallannda cok ragbet
gormus, hélen de gdormekte olan bir formilden s6z etmek istiyoruz.
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Séz konusu olan ve sergileme zincirleri adi verilen bu yontemde. S.Y.R. Gstiinde
uzmanlagsmis bir sirket, bazi perakendecilerle anlasarak, bunlarin vitrinlerini, gene bu
satig yerlerini hedef tutarak dagitim yapan firmalara kiralar.

Bu islemi birbirini izleyen iki boélimde ¢6zimleyebiliriz :

H ilk énce, belirli bir tiir icinde bunlarin temsilcilik yetenekleri dlgitlerine gore.
kendine en verimli gelen ticaret dallarini ve bununla ilgili perekende satis yer-
lerini seger :

— Dukkénin gorinisinin modernlik derecesi,

— Satig yerinin canliig! (¢evredeki hareketlilik)

— Yaptg! ticari islem toplam,

— Stratejik bir yerde bulunup bulu'nmad@ (bir istasyona veya duraga yakin olma).

— Caddenin, sokagin durumu (islek cadde vs.),

— Vitrinlerin afiggilik agisindan degeri,

— Vitrin sayis.

Sonra, sectifi yerin sahibi ile gorlserek yeri peyler ve bir anlasmaya varr.

B lkinci bir donemde gene bu S.Y.R. sirketi, sz konusu yerin vitrinini kiralar.

Bir gok dikkanlan kapsayan bu zinciri firmaya séylece teklif edecektir: Bir vitrin
ansambli, butini: (200, 300. 600, 1000... dikkdn vs. gibi).

— Bunlar bitan yurt dizeyine dagilmsg olacak, (dagitimin vildyetlerde ve herhangi

bir yerdeki durumunu gostererek),

— Bu is i¢in aynlan biitge g¢ikanlacak.

— Perakendeciye 6denecek olan (icretler belirtilecektir.

Bu vyerler ayni elden yonetileceklerine gore birbirlerinden fazlasiyla ayrilamazlar.
Bu ylzden firmanin anonsgulari, s6z0 gegen vitrinin bitiin 6zelliklerini bir kalemde tani-
yabilirler :

— Ne c¢esit ticaret oldugu,

— Ddukkanin adi,

— Standing’i (ekonomik seviyesi - gerekirse),

— Adresi.

— Vitrinin bulundugu vyer,

— Vitrinin boyutlan (yikseklik. genislik, derinlik).

-— Elektrik tesisatt kurma olanag: gibi...

Firma anonsgulan, rekabet durumunda olan birgok S.Y.R. sirketinin eli altinda
bulunan zincirlerin tirlG meziyetlerini birbirleriyle kiyaslayarak bir secme yapabileceklerdir.
Bundan sonra imzalanacak kontratin sartlart sunlar olabilir :

— Belli bir sergileme siiresi saptanarak garanti edilecektir. (genellikle 3-4 hafta);

— Malzemenin yerine konma ve kaldinlma zamani belirli bir pladnlama dahilinde

tanimlanarak musteriye sunulacaktir;

— Firma, sirketin kirasini ve perakendeciye de “mal primi” adi verilen Gcreti 6de-

meyi taahhit edecektir.

Bu sistem sayesinde firma, S.Y.R.in, zincirdeki bitiin satis yerlerinde sergilene-
cedinden emin olabilir. Perakendecinin malzemeyi teshir etmeyi red etme ihtimali asla
% 5'i gegcmemektedir.
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Ne yazik ki, ¢ok gecerli olan bu formil halen endistrinin kiigiik bir bélimiinde
— gida ve ila¢ sanayiinde ve hirdavat¢ihkta — is gormektedir. Firmalar igin gergekten
pek ¢ok avantajlar sadlayan bu ydntemin yayginlagmasini dilemek gerekirken bu avantaj-
lan son bir kez soylece gbzden gegirelim ;

S.Y.R.in yerine konacag:. kontratla garantilenmistir: yani rekldm malzemesinin
bltin satis yerlerine dagitilacagindan kesinlikle emin olunabilir. Zaten konulan
her malzeme ig¢in bordrolar diizenlenmektedir.

Malzeme dogru ve diizgiin olarak konulacaktr, ¢ink( bu islem isini iyi bilen
uzmanlar tarafindan yapiimaktadir.

Yirdtme ¢abuklugu, tipki rekléam ildncii§inda oldugu gibi ayni anda bitiin
yurt ¢capinda goériiebilen gergek bir S.Y.R. kampanyasi lanse etmegi mimkiin
kilmaktadtr.

Sergileme siiresi kontratla saptandigindan perakendeciler. malzemeyi belirli
sure iginde sergilemek zorundadirlar. Bu da S.Y.R.In verimini arttinir.

Bu sistemle, yalnizca istendigi zaman bir sergileme ekibine bagvuruldugundan,
bitiin bir yil kendi hesabina bir S.Y.R. teknisyenleri ekibini beslemekten daha
az masrafhdir.

Malzemenin yerine konmasindaki verimin, buraya kadar incelediimiz bitin
yontemlere kiyasla daha yiiksek oldudu tecriibeyle sabittir.

S.Y.R. sirketinin mahalli depolari oldugundan malzemenin godnderilmesi fir-
manin bir sorunu olmaktan g¢itkmaktadir.

Gerektigi zaman sergileyiciler bulmak gibi bir sorun olmadi§indan firra, rakip
firmalarnin eylemlerine, zaman kaybetmeksizin, derhal cevap verebilir. Pera-
kendeciler belirli araliklarla uzmanlarin diikkénlarina ugradiklarini memnunlukla
sahit olarak zincirlerin dopdolu oldugu zamanlarda bile firmanin himayesinde
bulundukiarnni bilirler.

Malzemenin geri alinmasi daima mimkindir; ¢lnkG uzmanlar zaten belirli
bir stirenin sonunda baska bir malzemenin yerlestiriimesi i¢in o yere geri don-
mektedirler.

Batin bunlardan sonra gene de formilin sakincalarina isaret etmek zorundayiz:

Pahali olmasi,
Zincirin, yayilabilecegi alanlarla kisitlanmasi,

Firmanin kendi ihtiyaglarini karsilayacak nitelikte olmayan bazi satig yerlerinde
temsil edilmege mecbur kalmast,

Bazen malzemeyi vitrinden kaldirmada kadar varabilen, perakendecinin istek-
sizligine ve karst tutumuna engel olmanin her sefer mumkiin bulunmamasi,

Kontratin sartlarina uyulup uyulmadigini 6zel bir sekilde denetleme zorunlulugu.

Perakendeciye verilen "mal primleri’, bunlarda bazi koth aligkanliklar yaratabilir.
Rakip firmalarin kendi Grlnlerini 6ne sirebilmek igin girisecekleri gabalar, perakendeci
dlzeyinde. primlerin yersiz artislarina yol agabilir. Perakendeci diikkdn sahipleri tekelci
bir érgltlenmeye itilirken kendi girigkenliklerini (inisyatif yeteneklerini) kaybetmege yiz
tutacaklardir. .

i.R.E.P. (reklam arastirmalan ve incelemeleri enstitiisii) teknik sézliginde. S.Y.R.
yerlestirmeleri ile ilgili birgok tanimlamalara yer verilmistir. Bunlardan bize ilging gori-
nenlerinden bazilarini asagdida siraliyoruz.
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Sergileme kampanyasi — Belirli sayida rekidm sergilemelerinin yerlestiritmesini
hedef tutarak dizenlenmis islem.

Sergilemeler zinciri — Vitrinlerini bir yilh§ina kiralayan bir S.Y.R. sirketine kontratia
bagh. ayni meslekten perakendeciterin sergilemelerinin bitiind.

Sirkiii (devre) — Sayica ve nitelikleri itibariyle zincirden daha kiglk ¢apta pera-
kendeciler bitinlni tanimlayan terim.

Yerlestirme izni — Firmalarn satis veya sergileme servisleri tarafindan ve adi gegen
bir vitrin dilzeni igin perakendecinin bunu 6nceden taahhiit etmesini 6ngbren formuler.

Sergileme ispatlayicisi — Malzemenin yerine kondudunu gdsteren ve altinda,
bir yandan sergileme uzmaninin, diger yandan perakendecinin imzasi bulunan formdiler.
Bunun Uzerinde. dikkan sahibinin sergilemeyi hangi sireyle kabul ettidi, kendine verilen
primin tutan ve teslim edilen malzemenin Risa bir tanimlamasi yazilidir.

Yildinm sergi — Yalmizca bir reklam kartonundan veya bir kligik ilandan ibaret
bir sergileme islemi.

Direkt sergi — Uzmanin daha dnceden bir anlagsmaya varmaksizin gelerek yapugi
malzeme vyerlestirmesi islemi i¢in kullanilan terim,

Refakat kampanyast — Bir ilk yerlestirme kampanyasindan vyararlanarak ayni
perakendecinin ditkkdninda rakip olmayan bir {riin igin yapilan ve genellikle daha basit
olan ikinci bir yerlestirme islemine verilen ad.
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BOLUM 5.

S.Y.R. MALZEMESININ MUHAFAZASI

Bir firma temsilcisi veya sergileme uzmani tarafindan bir diikkkdna vyerlestirilen
herhangi bir malzemenin konuldugu yerde kalmasi. belirli bir siire igin bdyle bir kam-
panyaya girisen firmanin agisindan ¢ok énemlidir. Bu malzemenin kaldinlip bir kdseye
atilmis olmas: her bakimdan firmanin zararina olur. Bu yizden gayretlerinin sagladi§
sonuglann niceligi Gzerinde kuskuya disen anonsgular, sergilemenin surekliligini sag-
lamak amaciyla bir teftis yontemini ylrirlige koymak zorundadirlar.

1. S.Y.R. malzemesinin ortadan kaybolma nedenleri

Deneyler gosteriyor ki, S.Y.R.In kéti muhafazasinda her zaman perakendeci
suclu degildir. Kullanilan malzemenin yetersizligi, bunun perakendeci tarafindan ¢irige
cikartilmasina yol agmis olabilir. Kusurlarin dazeltilmesi ve ayni hatalara dusilmemesi
icin bu sebeplerin incelenmesi gerekir.

a) Malzemeyle ilgili sebepler

Malzeme, perakendecinin ihtiyaglarina uygun degildir — Bir anonsg¢unun self-
servisler icin hazirladi§ bir malzemeyi badimsiz bir perakendeciye vermesi bunun en -
iyi ornegidir. S6z konusu satis yeri geleneksel bir dagittm yapmakta iken, dikkan sahibi
bu malzemeyi pek tabii ki kullanamayacaktir.

Malzeme kirik-bozuk gelir — Malzeme postayla gelirken hasara ugramigsa dik-
kanci hakh olarak bunu alikoymay: red edecektir.

Malzeme yanlis (kotii) yapilmistir — Orijinal ve g¢ekici olmayan bir malzemeyi,
perakendeci. dukkdninin gériintlisiini bozacagindan korkarak vitrine koymayacaktir.

Malzeme ancak kisa bir siire icin dayanabilmistir — Eger S.Y.R. malzemesi 6nem-
senmeyerek (6rnegin: basitge kartondan) yapilmigsa, bunun ilelebet dayanmiyacagi
kesindir. Burada sug, ondan bekledigi gorevin isletme kosullarina uygun olmayan bir
malzemeyle bu S.Y.R. aygitint yapmayi tasarlamis olan bdylece az verip ¢ok sey bekleyen
firmalardadir.
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Malzeme cok karmasiktur — Perakendecinin kisisel yeteneklerinin, elektrikle galisan
bir malzemeyi calistirmak: otomatik da§itim yapan bir prezantuar doldurmak; bir ¢ok
elemanlardan meydana gelen bir malzemenin montajini yapmak gibi zor islemleri bagarmak
icin yeterli olacagd! umulmamalidir. Biitin bu tir malzemeler en ince ayrintilarina kadar
agiklamalarda bulunan kullanihs ve montaj yollarini da iceren tarifnameleri ile birlikte
yollanmalidr.

Malzeme kendi kendine bozuluyor — Bir sUre sonra lzerindeki yazilarda ve resim-
lerdeki renklerin attigi ve glinesten soldugu bir pano distnelim. Bir parfiimeri magazasinin
vitrininde, bir dudak boyasinin tirlli tonlanini gésteren panodaki renkler bir siire sonra
tekabiil ettikleri boyalarla ilgisiz renklere birlinlince dikkéan sahibi, hakl olarak, bunu
kaldinp atacaktir.

Malzeme belirli bir bakimi gerekliriybr — Az da olsa, boyle bir bakim gerekli oldudu
takdirde, dikkan sahibinin bu zahmete katlanmak istemiyecedinden emin olunabilir.

b) Perakendecilerle ilgili sebepler

Perakendeci, rakip markalarin kiskirtmalarina kanip yeni teklifler kabul eder — B{tiin
diikkéan sahipleri hergiin yeni yeni teklifler alir. Dikkdninda onlara da sirayla yer vermek
isteyecektir. Bu tekliflerin coklugu karsisinda kararsiz kalmasi normal olup, bir tek mar-
kaya Oncelik vermesi glgtur.

Perakendeci, kendini gérmeye gelen satis temsilcilerinin eylemlerine géz yurmar —
Bazi perakendeciler satis temsilcilerine hayir diyemezler. Bunlardan biri dilkkkanda mevcut
S.Y.R. elemanlarindan birini gikarip, yerine kendi getirdigini koyarsa diikkan sahibi bunu
6nemsemeyebilir. Bu da bir malzemenin yerinde kalabilme ortalamasini disgrir.

Perakendeci, firmamin saptadig: S.Y.R. kampanyasinin baslatima tarihi izerinde
hemfikir olmayabilir — Firma tarafindan secilen promosyon déneminin perakendecinin
tercih etti§i tarihlere uymasi zorunlu degildir. Bu zitlasma sonucunda perakendeci rekldm
elemaninin teshir siresini istedigi gibi kisaltabilir.

Firmanin istedi§i sergileme siiresi perakendecinin nazarinda fazlasiyla énemlidir —
Bir prezantuarin bir ay siireyle o diikkdnda kalmasinin istendigini digtnelim. Perakendeci
bunu ¢ok uzun bulup, bir kalemde onbes gine indirebilir.

Saus yerinde calisan personel, dlikkdn sahibinin haberi olmaksizin malzemeyi
vitrinden kaldirmis olabilir — Bazen personelin, hattd isgizar bir temizleyici kadinin
herhangi bir S.Y.R. malzemesini kaldirdig: gorilmustir. Ganlik isyerieriyle mesgul olan
dikkdn sahibi kétd niyetli olmadi§i halde malzeme ortadan kalkmis olur.

Perakendeci kendi promosyon eylemlerinin plinlamasinda dedisiklik yapar— DiOkkén
sahibi bulundugu yerin mutlak hakimidir. Son dakikada S.Y.R. malzemesiyle desteklenen
Urin yerine bir bagkasini on plana gecirmeye karar verirse ona kimse engel olamaz. Mal-
zemenin muhafazasinin siresi de bdylece kendiliinden kisalmis olur.

Anonscu, S.Y.R. yerlestirmesi i¢in perakendeciye herhangi bir prim ddemeyi red
etmistir. — Gitgide perakendeciler, satis yerinde bir firma adina S.Y.R. sergilemesi yapmak
Uzere bir yer aywmak igin firmalann Ucret 6demelerini istemeyi adet edinmektedirler,
Gondol bashklan, raflar vs. en yiksek primi dédeyen firmalara birakilmakta; ve bu ikinci
elden saticilar bu Ucreti 6demeyi red eden firmalann malzemelerini muhafaza etmek
istememektedirler.
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Perakendeci, konulan S.Y.R.'1 baska bir firmadan ikinci kez prim almak ve onunkini
yerlestirmek tzere vitrininden kaldirr — Rekldm primlerinin giderek moda haline gelmesi
perakendecilerin, ya vitrinlerini agik arttirmaya cikarmalarina (rekldm yapmaya yarayan
bu vyerlere en yliksek kirayi verenlerin malzemesini koyarak). veya aym yeri kisa aralik-
larla birkag dedisik markaya satmalarina yol agmaktadir.

2. Muhafazanin denetlenmesi
a) Denetlemenin satis temsilcileri tarafindan yapilmasi

Temsilcilerin dizenli olarak yaptikiar eylemler arasinda yer alan bircok denetleme
islemlerinden biri de S.Y.R.'In korunmasidir. Bir temsilci, bir yerden gegcisi sirasinda
su S.Y.R. malzemesinin mevcudiyetini denetleyebilir :

— Bir dnceki gegisinde kendi yerlestirdigi malzeme,

— Ayn bir sirkete mensup sergileyicilerin yerlestirdi§i malzeme,

— Firmanin promosyoncularinin kurdugu malzeme,

— Perakendeciye dogrudan dogruya postayla gonderilen malzeme.

Bu, hayli elverisli bir yontem olarak goze ¢arpmaktadir. Ancak. kullanigliik baki-
mindan bazi aksakliklar ortaya koyar; ¢iinkii temsilci asil gorevini yaparken belirli bir gizer-
géhta c¢ahsir. Oysa, S.Y.R. malzemesinin yerinde durup durmadiinin da bu arada de-
netlenmesiyle gorevlendirilirse, izleyecegi glizergdh, S.Y.R. yerlestirmeleriyle ilgili, yani
dedisik biri olacaktr.

Ustelik. temsilcinin perakendeci Ustiinde hicbir baski yapma olanag: yoktur. Unut-
mayalim ki perakendeci onun musterisidirl.. Basarmak Uzere oldugu bir satis islemini
kagirmamak igin, yan saka, yan ciddi bir sitemli s6zden baskas! elinden gelmez.

b) Ozel denetleme

O halde, mimkin oldugu kadar S.Y.R. denetgilerine basvurmak gerekmektedir.
Bunlar, firmanin rekldam islerine bakan bolimin(in sorumlulan (sergileme uzmanlari,
dekorcular. promosyoncular, gostericiler vs.) veya ticaret servisinin saptayacagi Ozel
kisiler (Ozel gorevli gezici kisiler, satts mufettisieri, stajiyerler vs. gibi) olabilirler.

Bu kisiler beraberlerinde, s06z konusu S.Y.R. kampanyasi ile ilgili bazi evraki (mal-
zeme Uzerine gerekli bilgiler, kararlastirlan eylem siiresi, gonderme veya vyerlestirme
tarihleri, yerlestirme ispatgisi vs. gibi) da bulundurmaktadirlar; ve boylece ziyaret ettikleri
her satis yerinde su konularn kolayca denetleyebilirier :

— Malzeme muhafazasinin tam olarak sdresi,

— Perakendeci tarafindan malzeme zerinde muhtemelen yapilmis olabilecek
degisiklikler: Degistirilmis prezantuar, yamulmus Gstliik, bir pargasi g¢ikarilip
atilmis pankart vs. gibi,

— Malzemenin dogru kullanilmamasi: &rnegin, self-servisler igin yapilmis bir
dagitim aracinin dekor olarak vitrine konmasi,

— S.Y.R. malzemesinin koti ve yanlis yollarda kullamiimasi: 6rnegin, belirli bir
marka igin verilen bir mobilyanin, rakip bir firmanin Uranleri ile bezenmis olarak
sunulmasi gibi...

Ziyaretleri sirasinda S.Y.R. mdfettigleri, diikkan sahiplerine, kendilerine génderilen

malzemeyi dogru kullanmakla elde edecekleri avantajlari anlatirlar. Firmanin “rekldm-
ailik”la ilgili boliminde galisgan memurlan olduklarindan bu mdfettisler, kendi goéristerini,
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“satis” boliminde calisgan meslekdaslarindan daha kolaylikla kabul ettirirler. Bu tir
gergeklemeler (tahkikler) malzemenin korunmasi agisindan yararh olurlar; Ustelik pera-
kendeciye. bunun dogru bir sekilde kullaniimasi gerektigini de dolayli olarak ima etmis
bulunurlar.

3. Malzemenin muhafazasi nasil islah edilebilir ?
a) Onceden haber verme (duyurma)

Deneylerin bize Ogrettiklerine gdre malzemeler ¢ogunlukla raflan ve tezgédhlan
cabucak terk ediyorlar; ¢linki diikkan sahipleri bunlarin ne ise yaradiklarini pek kestire-
miyorlar. Bunlar ne ise yarar? Genis bir reklam kampanyasi icinde mi yer almaktadirlar?
On plana konulmasi istenen Urlinler hangileridir?.. Bu mal dederlendirme isleminin ne
sureyle yapilacadi? vs. gibi sorular perakendecilerin aklina gelen sorular arasinda belli-
baslilandir.

Bir firmanin damgasini tasiyan sirkdlerler, daha iyisi, duyurucu mahiyette brogtirler
dagitmak suretiyle firmalar, bu ikinci elden saticilara ulasabilirler ve onlar giristikleri
rekldm eylemlerinden haberdar edebilirler.

Bununla beraber en ideal yontem, gene de, her firsatta perakendecilerle direkt
iliski kurmaktadir. Bir diikkdni ziyaret eden bir promosyoncu girisilen S.Y.R. kampan-
yasinin dederi hakkinda inceden inceye verdigi bilgilerle saticiyi ikna edebilir. Gergekten
bir perakendeciyi, yapilmas! istenen islemlerin inceliklerini anlatarak bunlarin sonucta
ne gibi faydalar saglayacagini izah etmek suretiyle, verilen malzemeyi uzun sireyle teshir
etmeye zorlamak kolaylasr.

Bu énceden duyurma sayesinde perakendeci, S.Y.R.in dikkanina yerlestiriimesini
bekleyecek, hattd bunu 6zellikle talep edecektir. Malzeme yerine oturtulduktan sonra da
bunun istenilen siireyle yerinde kalacagindan emin olunabilir.

b) Muhafazaya tesvik

Perakendecinin, S.Y.R. malzemesinin mimkin oldugu kadar uzun sireyle sergi-
lenmesini saglamak amaciyla, bu dikkéan sahipleri tiirla yollardan memnun ediimek
istenmektedir.

Prensip olarak kabul edilen sey basittir; ve bu, istenen sireyle malzemeyi teshir
eden dukkan sahibine (para veya herhangi Gr(in olarak) belirli bir mikafat vaadetmekten
ibarettir. Elbette perakendeci bundan haberdardir; ve malzemenin muhafazasinin denet-
lenmesinden hemen sonra. ilgili firma tarafindan konan primin kesin (net) bir 6demeyle
kasasina girecegini pek iyi hilir.

Onceden duyurma safhasindayken zaten diikkan sahibine bu “oyun“dan ve kural-
larindan s6z edilmistir. Daha o zamanlar, bu agiklamalar yapilirken perakendeciyi muhtemel
bir denetlemeyle incitmemis olmak igin bitiin ise bir oyun havasi verilmigtir.

Gene bu amacla gonderilen formilerlere bir barem ilisiktir. Bdylece dikkénci
malzemeyi belirli sire iginde diikkdninda teshir etmenin mikéafatinin ne olacagini kendi
kendine 6grenmis olur. Gercekten primlerin tutan sergilenen malzemenin sayica 6nemine
gbre az veya c¢oktur; ve s6zli gegen barem bhoylece elde edilmis olur.

S.Y.R. hazirlayicilan baslica su islemleri mikéfatlandinirlar :

— Malzeme bitininin muhafazasi.

— En az bir tek elemanin vyerlestiriimesi,
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~- Bir gok malzemenin promosyon tarihlerinin digina tagarak muhafazas,

— S.Y.R.In dikkanin stratejik noktalarina konarak degerinin arttinimasi.

Firmanin 6zel memurunun hangi tarihte gegecegini 6nceden bilmeyen perakendeci,
primden mahrum olmamak igin, malzemeyi igslem tarihinin sonuna kadar titizlikle ko-
ruyacaktir.

Bazi firmalar, génderdikleri prezantuarlanin ve kiigiik panolarin arkasina, promosyon
tarihinin sonunda gelip toplamak, ve bu miinasebetle perakendeciyi de sadakatinden
dolayr taltif etmek lizere, resimli kiglik etiketler yapistirmaktadirlar. Psikolojik agidan
bunun gok etkili bir sistem oldugu gdze carpar; ¢linkii bu kez etiketi gbsterme ve gdze
¢arpan bir yere koyma gabasinda digen, dikkincinin kendi olmaktadir.

c) On pléna koymafja tesvik

Bazi kumpanyalar malzeme sergilemeyi yeterli bulmamakta, ve perakendecinin
insiyatifi ele alarak mali 6n pldna koymakta ¢aba gdstermesini istemektedirler.

Vitrin diizenlemesi ile ilgili yansmalar ve promosyon oyunlan hep bu disiincenin
birer uygulamasidir.

Malin sunulmasini daha iyi bir hale getirerek yalnizca perakendecinin S.Y.R.'1 daha
iyi sartlarda muhafaza etmesi gizgisinden de Steye gecmek Gzere, satictya sunulan iglem-
lerle sunlann yapimasi tesvik edilmek istenmektedir :

— S.Y.R. malzemesinin bitiniinii teshir etmek,

— Bunun en iyi sartlar altinda yapilmasina dikkat etmek,

— Rekldm teshiri ile lriiniin sunulmasini bagdastirmak,

— Saticinin dikkdnim sislemek,

— Baz pargalan (drdnleri) ozellikle 6ne ¢itkarmak gibi durumlarda insiyatifi ele

almak, .

— Miisterinin en ¢ok gectigi yerleri tespit ederek o yerlere S.Y.R. yerlestirmeleri

yapmak,

— S.Y.R.'dan daha iyi yararlanmak igin yapilabilecek yeni bazi ticari iglemler

Uzerinde kafa yormak,

— S.Y.R. malzemesini mumkiin oldugu kadar uzun siireyle yerinde muhafaza

etmek.

Bu 6zel gayretleri perakendeciden istemek igin, karsiiginda yeni bazi miikafatiar
vaadedilir. Bu sebepten perakendecileri tatmin igin yeni bazi ydntemler ortaya ¢ikanimakta,
bu arada primler ve tiirli hediyeler dagitimaktadir. Karsih§jinda istenenleri sdylece sira-
layabiliriz :

En iyi vitrin hazirlama — Tiirli vitrin yangmalarinin ilkesi olarak, taninmis kigilerden
ve firma ydnetim kurulu lyelerinden meydana gelen bir jiiri, génderilen fotograflar iize-
rinde, orijinalliklerine, estetik niteliklerine ve konulan probleme ¢dziim getirip getirmedik-
lerine gére segme yapar.

Biitiin promosyon sliresi boyunca S.Y.R.'r muhafaza etmek — Kendilerini tanit-
maksizin ortaliklarda gezinen bazt 6zel uzmanlar malzemenin yerinde durup durmadifini
denetleyebilirler. Hognut kalindign takdirde dikkanci mikafatlandinlir.

En iyi 6n plina koyma islemlerini yapmak — Baz firmalar, perakendecileri tegvik
amaciyla, promosyon yarnismalan diizenleyerek bunlan kendi hesaplarina haftalarca
oyalarlar; ve S.Y.R.in muhafazasi, rekldmci agidan inisyatifi ele almalan ve GrGnin
defjerlendiriimesi gabalan g6z 6niGne ahnarak oGdiller dagitirlar.
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BOLUM 6.

S.Y.R.IN MODERN TEKNIKLERi

“Amerikali ev kadini hergiin, prospektiis, radyo ve televizyon ilani, tirli afisler,
satis yerindeki cesitli gosteriler seklinde 1500°e yakin reklém bildirisi algilar. Bitin bunlar
birikir, codu yokolurlar. Amerikali rekldamcilar hangi rekldmlarin daha etkili oldugunu
aragtirmiglardir. Vanlan sonuca gore en son perdeden, yani satin alma durumundan hemen
dnce algilanan bildiri en etkilisidir”. (*)

Firmalarin buna paralel aragtirmalan gostermektedir ki, daha klasik S.Y.R. uygula-
malari yami sira odiyo-vizlel, yani gbrerek ve isiterek yapilanlarin fevkalade glgli olduklan
ortaya ¢ikmigtir.

1. Televizyonun S.Y.R.’a uygulanmasi

Televizyon ortaminin buglin artik ¢ok iyi bilinen niteliklerini bir kez daha siralayacak
olursak :
— Cok komple bir bildiri gelistirme olanagina sahip oldugunu,
— Hareket icinde gosteri yapabilmenin en ideal yolu oldugunu,
— Ses ve gorintiyle gergekten seyredilmeye deger veren gorinise sahip oldugunu
gOririz.
S.Y.R. uzmanlarn televizyonun bu niteliklerinden yararlanmayi distinmekte gecik-

memisler ve bir magazadaki misterinin dikkatini ¢gekmekte dayanilmaz bir yol oldudunu
derhal anlamglardir.

a) Kapali devreli televizyon

Herhangi bir yerde boyle bir tesisati kurabilmek igin gereken malzeme kiigiimsenecek
gibi degildir: Optik alici (kamera), tele-sinema, video alicisi ve manyetoskop denen
ve gorintiyl banda kaydedebilen aygit.

(*) Entreprise dergisinin 15 Mayis 1965 tarihli sayisinda gikan anketler.
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Bu yontem daha ziyade genis bir alani kaplayan bir umumi magaza veya bir stiper-
market havasi iginde kullanilmalidir. Cinki bu sayede magazanin tiirli yerlerine yerles-
tirilen vericiler, etrafta dolasan tiiketiciye, promosyonu yapilmasi istenen Griinl 1srarla
gostereceklerdir. iste. tiiketiciye. yaptigi alis-verislerde yon vermek ve rehberlik etmekte
mikemmel bir arag!..

Ayni sekilde, Ornedin magazanin bodrum katindaki mutfak egyasi bolimiinde
bir gosteri yapmakta olan memur kiz filme alinir; ve bu, ayni anda magazanin bitiin kat-
larindaki vericilerle hazir bulunanlara gosterilebilir.

Bazi satis yerlerinde kapah devirli televizyon kullanilarak. vitrinlere bakmakta olan
ve sokaktan gecen yayalar filme alinir ve bdylece bunlar magazanin igine ¢ekerek alig-verig
yapmalar saglanir.

b) Manyetoskop iistiine kayit

Daha az canli oldugu halde ilerki yillarda onemli bir gelisme gostermesi beklenen
ikinci bir form(l daha vardir. Bu yontemde prensip (genellikle bir rekldm bildirisi iceren)
bazi gorintileri bir kamera ile almak ve manyetik band Ustiine kaydetmekdir. Bir teyp
gibi calisan bu aygit ¢ekilen goriintiiyi manyetik band Uzerinde depolayabilir.

Kaydolunan bu bildiriler magazanin ¢esitli yerlerine konulmus vericilerle devamli
olarak gosterilebilirler. Cok esnek olan bu yontem pek yakinda rekldm filmlerinin, istendigi
zaman ve istendidi kadar, magazalarda Grint sunmak icin kullanilabilmesine imkan
verebilecedi gibi, mahalli yayinlarla ve hattéd yurt capindakilerle yaymayl mimkin kilacaktir.

c¢) Kameskop

TECIPRESS firmasinin S.Y.R. / AUDIO-VISUEL (gorerek ve isiterek) subesi, otuz
saniye siren ayni bir filmi glinde 480 kez gdsterebilme yeteneginde bir promosyon aygiti
lanse etmistir.

S6z konusu aygit, basi sonuna eklenmis siiper-8 mm bir filmi oynatan bir gos-
tericidir (projektor). Gorintd. diagonali 49 cm.'lik bir TV gostericisi buylkligundeki
yan saydam bir ekrana dismektedir.

Kameskop IMAG" dGriinlerden yapilmis bir yidina gomerek isletmek, gercekten
gorilmegde deger bir manzaradir. S.Y.R. malzemesiyle ve bir de kameskop esli§inde
yaratiimis bir gondol bashi§ ev kadinlarinin dikkatini gekerek onlar birkag¢ dakika stand’in
énlinde durup vyayinlanan bildiriyi gérmeye ve dinlemeye zorlar. Bu da, 400 m2'den
bliyik magazalarda belirli bir marka lehinde bdyle bir 6n pldna gikarma hareketini sahne-

lemeye yeterlidir. .

2. Ses tesisati

Birgok firmanin seckin magazalarda — ticari olsun olmasin — hazirlanmis sesli
programlan belirli aralhklarla yayinlamasi, buglinkil ticaret hayatinda sesli rekldamin
6nemli gelismeler gdsterdiginin de bir delilidir.

Bu tar orgltler, yizlerce maazada, 6nceden kaydolunmus rekldm bildirilerini
yayinlayan bir sistem ortaya koymuslardir. Boylece radyo “media”si resmen dagitim
konusuna girigini yapmis oluyor, ve bu arada beraberinde gergekten olumlu bir siri
kanitlamayi da getiriyor :

— Bir satis yerinde, ses, 6zellikle miizik, orada bulunan tiketiciyi bir dis &lemine

daldirmak igin “ambians” yaratmaga katkida bulunur.

— Bir bildirinin tekran ¢ok ise yarayan bir rekldmci sabit fikir haline dénusir.
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— Ses tesisati sayesinde musteriye, almak egiliminde olup da unutabilmesi ihtimal
dahilinde olan Grinlerin adlarini hatirlatmak dahi midmkin olmaktadir.

— Tiketiciyi aym anda dort bir taraftan gekistiren ve tedirgin eden "g6rerek
S.Y.R.”a kiyasla “sesli reklam™, bir defada. tim misterilerin dikkatlerini Ustine
cekebilen bir tek bildiri yayinlar.

— Sesli rekldm esnek ve ¢cok boyutlu bir ara¢ olup. her gesit lirline uyabildiginpen
gosteriler esnasinda, S.Y.R. ile mal arasinda kolaylikla baglant: kuru)abilir.

Anonscular. sesle ilgili programlar iginde tipki sergilemelerde oldugu gibi. yer
kiralayabilirler. Bunlar, bazi magaza zincirlerinin sesli rekldm programlarini Ustiine almig
“rejisér’” sifatindaki firmalara bagvurarak yayin sartlanm &grenebilirler :

(Ornegin, Fransa'da Régi-son, Pub‘!inel vs. gibi)

Bu sesli ortamlar, anonsgunun takdirine bagh olarak tayin edece§i promosyon
siresine gore on ild onbes ginligiine kiralanabilir. Her dénem i¢in miiracaati kabul edilen
anonscu sayisi degisebilir, fakat genellikle bes hafta verilen en uzun siiredir.

Belirli bir marka lehinde ayni bildiri ortalama olarak her otuz dakikada bir yayinlanir:
musgterilerin yalnizca kisa bir sireyle girip-¢iktiklari bazi magazalarda ise bildirilerin ya-
yinlanmasi her onbes dakikada bir yapilir. Bdylece bir bildiri glinde yirmibes ild kirk kez
tekrar edilebilir.

Bu dayana@t kullanan firmalarin yaptiklari incelemelerin gésterdijine gére maga-
zalarda sesli reklam, ticaret agisindan, &ni sonuglar vermektedir. Genis ylzeyli satis yer-
lerinin bundan bodyle fazlaca vitrinleri olmadi§i g6z oniinde alinirsa, gelecek yillarda
satin alma aninda tiketiciyi hassaslastirmakta sesli rekldimin en etkili araglardan biri
durumuna gelebilecedi anlagilir.

3. S.Y.R. merchandising

En son buluglar arasinda yeni yeni uygulamasina gegilen ve gdrmeyle ilgili sah-
neleme islemleri gergevesindeki trunlerle bir S.Y.R. elemani arasinda ilgi kurmaga yarayan
bir sisteme isaret etmeliyiz.

Ozellikle self-servislerde kullanilan “alig-veris arabasi”nin ev kadininin géziinde
etkili bir muracaat birimi oldugu bilinmektedir: Nasil ki, eline bir file veya sepet aldiginda,
kasaya bunu tika basa doldurduktan sonra yanagmak isterse, — bilingsiz olarak — arabasini
da iyice vylklemeye ugrasacakti. O halde gdzleri, surekli olarak slper-markette
dolastikga. doldurdugu arabasi Uzerindedir.

Bu formiile prensip olarak arabanin igine ev kadininin gérmek zorunda kalacagi
bir reklam bildirisi — bu basit bir karton veya daha suslu bir eleman olabilir — koymaktan
ibarettir. Bir promosyon ikraminin, sesli S.Y.R.'in ve araba Ustiindeki bildirinin tekran ile
elele calismast, s6z konusu Uriniin birinci pldna ¢ikariimasini saglayacak gigctedir.

Burada da kiralama sistemi uygulamakta, ve rejisérler, promosyon dénemi anons-
gularina temenni ettikleri bitin 6n plana gikarma ¢abalann gelistirecek nitelikte teklifler
yapmaktadirlar.

4. Kokulu S.Y.R.

Bu ana kadar gordigimiz gibi S.Y.R., halka duyular aracihgi ile erismektedir.
ister sesli, ister gérerek S.Y.R. olsun, daima direkt bir eylemle tiiketiciyi hassaslagtirmaga
gayret edilerek, viziiel bir sok, veya ¢arpici bir ses bitiinl0gd, fakat nadiren akli bir cabayi
gerektiren bir teklifte bulunulacaktir.
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Bu anlayis iginde, A.B.D.'de. kokulu S.Y.R. diye adiandirabilecegimiz bazi kay-
naklardan yararlanmak iizere gergeklestirilen bir ¢ok deneyler yapilmistir. Bir dagitimcisint
desteklemek isteyen kahve drnedini ele alalim. Madazanin herhangi bir yerine, kahve
ceken sonra da bunu taze taze pisiren bir memur yerlestirildigini farzedelim; bu arada
gizli bir vantilator o bolim civarinda ¢ikan bu kokuyu etrafa yaymakta olsun. Bu kokunun
cezbettigi tiiketiciler bolime dogru yaklasacaklar ve genellikle kahve siparis edeceklerdir.
Gene ayni basitlikte olup geleneksel uygulamaya eklenen diger bazi formiller vardir :

— Bir parfGmeri magazasinda, parfimleri misterilere koklatmanin, tarli tuvalet

kolonyalan ve parfimleri satmakta katkisi oldufu s6z gotirmez bir gercgektir.

— Taze kahve pisirmek. ¢ojunlukla kahve kavurma kaplan etrafina biyik kala-

_ baliklar toplar.

— Pastahaneler daima firindan gikip, hald sicak olan pasta ve keklerin yaydii

istah agici kokularin magaza digina sizmasini sagjlayan belirli araliklar birakmaga
dzellikle gayret ederler vs...

5. Tadina bakma

Gene halkin duyulan yoluyla hassaslagtinimasi agisindan, gida sanayii ile ilgili
bir Grinin nitelikleri hakkinda halks ikna edebilmekte en ideal yollardan biri olarak ‘‘tadina
bakma' olayindan sdz etmek gerekir.

Bir i¢ stand kurulur; ve bir gosterici halki tatma§a davet etmeden Gnce. alenen
s62 konusu GranG hazirlar. Sonra da bir mikrofonla tuketicileri ¢aginr, ve bu bedava
tadina bakma islemi etrafinda dil dékmeye baslar.

Bu yontem, biiylk daditimi ofan drlnler igin pek sik kullanilir: Peynirler. sodalar,
corbalar, alkollii igkiler, biskuiler vs... Misteriler buna o derece dadanirlar ki, bazilan
ikram edilen gikolatayt, sucugu veya sosisi tadabilmek i¢in kendiliklerinden bu standlan
ararlar ve bulurlar.

Bu teknigin avaniajlarl sayisizdir :

— "““Tadina bakma'* bedavadir. Bu da, bir siiri merakliyi gelip gésteride hazir

bulunmaya tesvik eder.

— Tada bakma bahanesiyle ikram edilen Uriin bir hediye olarak kabul edildi§inden
bu durum, marka lehinde bir sempatinin uyanmasinin sagfar.

— Giiniin belirli saatlerinde tada bakma psikolojik agidan etkili olabilir: Ogleden
dénce onbir sulannda bir bardak iyi bir kirmizi garapla birlikte bir peynirin tadina
bakan ev kadini marka lehinde epey etkilenmis olur.

— Tadina bakma olgusu, tiketime gotirir: Bu maksatla yanaganlar Griinin tadina
a¢ iken bakmiglardir, ve bu tadina’bakma isini strdlirmek isteyeceklerdir. Bunu
bedava yapmak imkénsiz oldufjuna gore, Griin satin ahnir...

— Bu tur bir promosyon miinasebeti ile Grindn tadina bakmig olan tlketici, firma
nazarinda kendini sanki bir borcu varmig gibi sorumlu hisseder.

Gostericiler tadina bakan kisinin bu hissiyatini: ¢ok iyi bilirler, ve ne zaman sikilgan
bir mugteri gorseler sistemli olarak istismar ederler.

6. Gorerek (viziel) S.Y.R.

Milano‘daki “Rinascente” firmasinin dig miinasebetler ve incelemeler servisi gefi
olan Madam Sanna tarafindan sunulan ve “Adetem” (*) dergisinde yayimlanan bir raporda,

(*) Adetem dergisi. 4 inch trimestre 1966, sayfa 33.
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kendiliginden (spontane) satin almalarda araya giren faktorler 6zellikle ilging bir analizle
ortaya konmaktadir.

Bu raporda sorulan sorulardan maksat, bazi magazalardaki misterilerin gergekten
satin almak niyetinde olduklan Griinleri alip almadiklanini, ve kendilijinden satin almayi
hangi sebeplerin dogurdugunu aragtirmak, bulmak idi.

Bu incelemenin 1s1§1 altinda, bazi, pargalanin (Urinlerin) kendiliginden seve seve
satin alindiklan halde diger bazilarinin bu kendiliindenligi biiyiik giigliklerle saglayabil-
dikleri meydana gikmaktadir. Sekerlemeler, boyun atkian, plaklar ve ¢oraplar kisinin,
onceden kesinlikle belirli hi¢ bir niyeti olmaksizin satin aldigi Griinler sinifina girerler.
Mobilyalar, spor malzemesi, dosemelik kumaslar, bunun tersine, kendiliginden satin
alma yuzdesinin olduk¢a disik oIduQul_bélﬁmIerde bulunurlar.

Buylk magazalarda kendilijinden satin almalari etkileyen baglica faktorlere gelince,
bunlar Milano‘da yapilan bir aragtirma sirasinda ortaya c¢ikarilmislardir ve bu minasebetle
verdigi bir demegte Madam Sanna $u sonuca varmistir: “Kendiliinden satin alma, hemen
her seferinde o andaki gérme duyusunun tatmin edilmesi ile tayin edilmektedir”. Asagi-
daki tablo “gérerek sunmanin” Snemi agisindan, misterilerin ne kadar az bir kisminin
satict kizin verdigi acgiklamalara kulak astifi da gbz 6niine alinirsa, ¢ok anlamhdir.

KENDILIGINDEN SATIN ALMALARA BAHANE  SOZ KONUSU SEBEPLEFRI ONE
OLAN SEBEPLER SUREN MUSTERILERIN YUZDES/

— Uriinii gérerek. zaten onu saun almam gerek-
tgini haurladim . . . . . . . . . . . . . . . . . . ... 3986

— Uriinii gbrerek, béyle bir seye ihtivacim ola-
bilecedini, bunun yararli, pratik ve gerekli taraf-

lanint ddgtinddm . . . . . . . . . . . .+ < . . . . . ... .. 358
— Uriinii gériir gérmez onu zevkime uygun buldum . . . . . . . . . . . . 241
— Beni ceken sey fiyaw oldu . . . . . . . . . . . .. ..o 0L, 9,3
— Serginin gekiciligi ydzinden . . . . . . . . . . .. .00 L 5.8
— Diger bir kigi terafindan satin almaga zorlandim

(cocuk, arkadas, akraba) . . . . . . . . . . . . . . . ... .. 4,0
— Uriiniin iyi kaliteden olmast . . . . . . . . . . . . . ... ... 32
— Bir biiyiik madazada zaten hep Gnceden karar-

lagtirilandan fazlas) satun alimir . . . . . . . . . . . . .. L. L. 29
— Beni renginin gilizelli§i cezbett/y . . . . . . . . . . . . . . ... 21
— Kibarlik, satici kizin ikna yetenegi . . . . . . . . . . . . . . . .. 1.4
— Diger cevaplar . 10,7
— Kesin bir sebep gdsteremeyenler . . . . . . . . . .+ < o .. 8.4

«Bir biiylik magazanin ziyaretgilerine, zaten satin almaga niyetli olduklar, yahut
Syle bir seye ihtiyag duyduklan fikrini hatirlatan Griniin kendini orada gérme olgusudur.
Ve gene Uriinii veya UrGniin ozel sifatlanndan herhangi birini (fiyat, renk, kalite gibi)
gorme ile ilgili olarak % 15 kadar kisinin daha cezbedildi§i bir gercektir.
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Bagslangigtan beri. bir rekléamci ¢adin elemani olarak erdemlerinden séz ettigimiz
S.Y.R'in, satin alinmasi istenen Uriiniin hatirlanmasini hizlandirmakta oynayacak onemli
bir rolii vardir.

Fakat burada onemle altini gizmek gereken seyin, ¢odunlukla kendiliinden satin
almalan gozle gérinir yanin saptadigi kanisidir. ister geredince hazirlanmasi, ister sunul-
mas! s6z konusu olsun, birinde digerinde oldugu kadar misteri tarafindan gérme yoluyla
algilanan bildiri o masteriyi ikna etmekte temel alanlardan biridir.

Bu acgidan bakilirsa, geregince hazirlama, S.Y.R.In bir elemani olarak kabul
cuiiepiiir. Zaten geredince hazirlamanin alisagelinmis yGzlerini kaybedip yerine yenilerini,
daha dinamik olanlarini edindigi gondlden kabullenilmektedir: Ambalajin., paketlemenin
geleneksel gorevlerine, koruyuculuk, emniyet ve kimlik, bugln satisla ilgili olanlan ekle-
mek gerekmektedir. Geredince hazirlama, bir self-servis persfektifi iginde “kendi kendini
satabilmelidir”. Gergekten bu durum eskiden., muisterinin kendi kendine hizmet etmesine
imkén olmadijindan gegerli degildir; ve zaten orada bulunan satici bir yandan hizmet
ederken, diger yandan da mdsteriyi etkilemekten geri kalmiyordu.» (*)

Geregince hazirlamanin ve S.Y.R.In bir kombinezonunun viziiel dizeyde tiiketici
igin adeta blylleyici olmas: gerekir. iste bu sebepten 6tiiri her giin biraz daha Grind,
onu 6n plana ¢ikaran rekldm malzemesine baglamaga calistimaktadir.

Diger taraftan renk, satis yerinde tiiketicinin karar vermesinde hi¢ de kigimsen-
meyecek bir rol oynar gérinmektedir: “Renkte manyetik bir kuvvet vardir, misterileri
cekebilir, yahut itebilir. Fakat bazi renklerin psikolojik bakimdan olumsuz olduklart kesindir;
o halde bunlarin segiminde, ve kullanilis yer ve nedenlerine gore ihtiyathh davranmak
gerekmektedir. Siper-marketlerin dekorasyonunda kullanilan renklerin asla ambalaj-
larinkini bogmalan veya notr etmemeleri gerekir.

Bazi renkler malin ahenkli bir sekilde sunulmasini gergeklestirmekte yardimci
olur, digerleri uyumluluk degerini séndlrdr ve saklar; o halde renkleri gok ustaca seg-
melidir.

Her rengin ozellikle belirgin bir kullanilisi vardir; ve her seyden énce dnemli olan,
sunulan Urdniin degerini ve cazibesini ylkseltecek rengi veya renkleri segmektedir. Zira
rengin kotl sekilde kullanilmasi, beklenen iyiligin tersine bir etki yaratir; musteriyi yil-
dirarak satmaga engel olur.

Bdylece "kondisyonman”in S.Y.R. elemam olarak kullaniimast, ve renklerin oldugu
kadar driinlerin Gstine ve magazanin kendine dlsirilen isiklarin inceden inceye ince-
lenmesi, gormeyle ilgili sunulmayi mikemrmellestirmede ve diger bir deyigle duzenli
olarak yeni mdsteriler kazanmayr mamkin kilar.

v

(*) Cohen. promosyon satiglarinin politikasi, collection Vie de V'entreprise. DUNOD- sayfa 71.
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BOLUM 7.

Bir S.Y.R. isleminin cereyan tarzi

Bir anonsériin satig yerinde rekldma giristi§i zaman karsilasti: baslica sorunlan
tasvir ettik. Simdi bunlan 6zgil (spesifik) bir Grin igin bir kampanya gergevesi igine
yerlestirmemiz gerekiyor.

Boylelikle az once belirtilen cesitli safhalarin nasil birbiriyle 6zgullestikierini, ve
bu 6zel eylemi marketing’in tim programinda nasil bitinlestirebildigini gérmek mimkiin
olacaktir,

1. Strateji

Bir problemin analizinin, isletme igin genel bir hedefi belirlemeye varmast gerek-
mektedir. Bu hedefe varmak icin, alt hedeflere gore belli miktarlarda araglar harekete
gegirebileceklerdir. Bu sebepledir ki “dagitim” alt hedefine bir plén ve “dagitim”a adapte
olmus araglar tekabil eder.

Marketing plani, sonugla, gesitli 6zgil planlann birlesmesinden bagka bir sey
degildir. Ama, S.Y.R. s6z konusu olunca, tam anlamiyla S.Y.R. plani bulunmadig: olgusu
unutulmamalidir. Ginkd S.Y.R.:

— Dagitim,

— Reklam,

— Ya da satiglann ydkseltilmesi varsayimlanina (hipotezierine) dayanir.

Uzerinde durdugumuz durumda, S.Y.R. pek cesitli giiclikleri ¢ézmeye elverigli
nispeten evrensel bir ara¢g meydana getirecektir. Bununla birlikte, bu, hedefleri belirlemeye

ve S.Y.R. aracinin, Oteki eylemlerle birlik halinde bu hedeflere varmaya ne olgllerde
imkén sagladiyini ¢dziimlemeye dayanan islemi de ortadan kaldirmaz.

Kendi kendine sorulmak durumuna gelinecek sorular, demek oluyor ki, bu safhada
temel sorunlar olacaktir: S.Y.R. kendini gerekli kilmakta midir? Hedeflerimize ulagmak
icin en iyi sildhi temsil etmekte midir? Eger evet ise, buna ulagmak igin hangi tiirden
malzemenin kullaniimasi zorunlulugu ortaya cikmakta ve bunlan kullanmak i¢in hangi
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dénem uygun bulunmaktadir? inceleme, demek ki, hemen hemen kendiliginden (oto-
matik olarak) S.Y.R. prensibine ve malzeme se¢me sonucuna varmaktadir.

2. islemin ticari incelemesi

S.Y.R. kampanyasi prensibi, bir kez kararlastinlinca, sirketin ticaret dairesi sorumlu-
laniyla cabucak temasa gegmek esas bir noktadir. Gergekten de. S.Y.R. ancak Urunleri
ellerinde bulunduran perakendeciler nezdinde kurulabilir; sirf rekldma bagh bir yaklagim,
bizi fevkaldde satis derecelerine, fakat markay! daditmayan bir yerde hi¢ hatirlanmama
tehlikesine sdrikler. Demek oluyor ki, ilk inceleme tiliccarlar nezdinde yapilmalidir.
Bu sonuncular su ihtiyaglarini belirlemek durumunda olacaklardir :

— Bir S.Y.R. destegini istedikleri bolgeler,

— Dagmtimin S.Y.R. destegjine ihtiyag gosterdigi sahalar,

— Ticareti az yerlesmis olmasi nedeniyle bundan vazgegilecek il, ilge vs. gibi

bolgeler,

— Rekabetin henidz uyanmadi§! cografya kisimlan,

— Hasim taaruzlaninin derhal kargilamay) gerekli kilindi§: bolgeler vs..

Bir bo§az pastili 6rnedini ele alalim: Satis servisleri, grip ve romatizmanin o bdlgede
oturanlan bu tip Urlnlere karsi hassas kildifd) boélgeleri gostermeye hazir olmalidirlar.
Bu suretle tercihli olarak segilecek bolgelerin bir haritasini gizmek mimkindur.

ikinci bir safhada satis noktalan listesi tanzim edilerek, bu analizi hedefletine
gbtirmek disunilecektir. Sirket alicilarinin fig kutusu, stratejik nedenlerle bazi bélgelerin
elenmesinden sonra, en iyi ticari hedef tahtasi meydana getirirler. Genel hedef bizi dadi-
ticilarin timGnG beslemek, ya da aranilan &lgUtlere tam cevap verenleri ziyaret etmeye
tegvik edebilir.

Boylelikle S.Y.R. malzemesini kabul edecek dodru noktalarin bir listesi tanzim
olunacakutir; bu listeye S.Y.R. kampanyasi projesi eklenecek. ve bu liste, programin somut
kismini temsil edecektir. Bu calisma gergekte geleneksel rekldm konusunda dayanakl/arin
secimine tekabll eder. Rekldm kampanyast dayanaklar plant kurmaya vardirdidi igin
buradaki tavsiyeler S.Y.R.'In uygulanacag: yerlerin kesin bir pldnini yapmaya vanr.

3. islemin reklam acisindan incelenmesi

Simdi —ya da durumlara gore buna gore paralel olarak — daha onceki bdlimlerde
belirttigimiz Gzere, yalnizca rekldma iliskin agtklamalar da bulunulacaktir :

— S.Y.R. géris, i

— Rekldm malzemesinin segimi,

— Grafik meydana getirme,

— Malzeme yapimu.

Markanin genel gériintisuyle Shenk halinde bir malzeme tasarlamak igin ¢esitli
incelemelere girisilecektir. Sorunun bu yani daha once incelendigi igin, simdi sergileme
malzemesinin yayilmasina _iliskin aragtirmalar Gzerinde durmak bize uygun gorindyor.

Ticaret servisinin verebilecedi dagitim planindan bagimsiz olarak, firmanin reklém
sefinden gelen telkinleri hesaba katmak gereklidir. Rekldm sefi bitin ihtimallere gore
afiglemede S.Y.R. medyasini 6zimleyerek, ve en elverigli afisleme noktalarini meydana
getiren bazi yogun gelip-gecis noktalaninin tayinini isteyecektir. Bu tavsiyeler ciddiyetle
analiz edilmelidir. Cinki bazi hallerde bir S.Y.R. kampanyasinin kapsaminin gicini
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arttirmak igin bazi istisnai afig yerlerinden yararlanmak yeterlidir. Miimkin oldugu ol¢lde
ticaret servisinden, S.Y.R.In ve slphesiz Urinin bulundurulmasini saglayabilmek igin
s0z konusu satig noktalan ile mizakereye girismesi istenecektir.

4. Maddi hazirhk
a) Bitce

islemin ortaya atilmasindan dnce agik segik ve kesin bir belgenin tanzimi ve bu
islemin nasil cerayan edecedi gosterilmelidir. Bu tasari aynt zamanda baglica fasillan
sunlar olacak aynintih bir bitceyi de igerecektir :

— Incelemeler ve prototipler mastaflan,

— S.Y.R. malzemesinin basimi,

— Posta ile gonderme séz konusu ise S.Y.R.'I muhafaza edecek ambalajin yapimi,

— Montaj veya kullanma tarzi ile ilgili agiklamanin basimi,

— Perakendecileri haberdar etmek igin sirkiiler, ya da kampanya 6zetlerinin tanzimi
masrafiari,

— Onceden yapilacak bazt testlere iligkin masraflar,

— Bir vitrinler dizisi, ya da sesli bir reklam s6z konusu ise bu husustaki kira mas-
raflan,

— Eger &det ise. hattd primi mal verme yoluyla aliyorsa, perakendecilere 6denecek
tcretler, ya da verilecek mallar,

— Firma, ya da firma dig1 sergileyiciler sz konusu ise yerlestirme masraflar,
— Malzeme toplatilmasina iligkin masraflar,
— Muhafaza edilecek malzemenin depolama masraflan.

Kampanya sirasinda her tirli sarprizi 6nlemek i¢in mimkin olduju olgide bu
bltge ortaya ¢ikabilecek herseyi onceden oGnermelidir.

b) imalat

Belli bir konu Gzerinde galisan bir isletmeye hitabedildigi 6l¢lide S.Y.R. malzemesinin
basimi higbir problem ortaya ¢ikartmaz. Gergekten de bdyle bir imalst her noktas: ile
prospektiis, ya da katalog basimlarina benzetilebilir. Glglikler yalnizca meydana geti-
rilecek malzeme oOzellikle karmagik ise ortaya gikar.

Gergekte, isin basinda uyulmasi gereken bir im4lat dévizi sunmak rekldm ajansina,
va da S.Y.R. prodiiktorlerine aittir. Yalnizca rekldma iligkin bir yapim s6z konusu oldugu
icin bu Gretimde ¢ok az problem ortaya gikar.

c) Yerine koyma

Buna karsilik reklam malzemesinin yerli yerine konmasi birgok sorunlar ¢ikarr.
ClnkU alinmasi gereken tercihli karariar bu noktada s6z konusudur.

Genel kural olarak, yerli yerine koyma projesini, S.Y.R. yerlestirmesi hususunda
uzmanlagmig bir sirketle istisareden sonra kendi rekldm ajansi ile, bizzat “igletme” tanzim
edecektir. Ayrica, kampanyanin érgiitlenmesi ile mesgul olmak igin islemin sirf artistik
yant gozden uzak tutulmalidir :

53



— Yerlestirme igin taleb edilen sire,

— Yerli yerine yerlestirmeyi rekor bir zamanda mi saglamalidir, yoksa S.Y.R.t
birkag haftada yerlestirmek mimkin maddr ?

— S.Y.R.In nerelere yerlestirilecedi : eyaletin bitin bdlgeleri ayni zamanda mi
S.Y.R. ile kaplanmis olmahdir, yoksa bazi bolgelere nisbi bir 6ncelik mi
taninmalidir ?

— Ticari nifuzla uygunluk: S.Y.R."in yerli yerine yerlestiriimesi ticari olarak giristen
once mi yapilmalidir — ki bu az muhtemeldir — ya da bunu kisa bir mesafe-
izlemelidir ?

— Sergileyicilerin izleyecegi yol: sirket sergileyicilerin 6zel bir yol izlemesini mi
istemektedir? Bu varsayimda ticaret temsilcilerinin isterlerse S.Y.R. adamlar ile
temas kurabilmeleri igin bu turnenin nasil olacagini 6nceden kestirmek gerekir.

— Ziyaret kotalan da buyik bir itina ile belirlenmelidir. Sergileyicilerden istenecek
gbrevin saptanmasi sirkete aittir ve istenilen ise bagh olacaktir.

— Yerlestiricilere verilecek talimatiar 6nemlidir; ¢inki onlar kendilerinden bek-
leneni aynintilanyla ortaya koymak zorundadirlar. Ozellikle bu kisilerden basit
bir rekldm malzemesi daditimi isinden daha 6nemli bir i isteniyorsa, gérev
kesinlikle saptanacaktir.

— Perakendecilerin bu isi nasil karsilayacaklarini belirlemek i¢in 6nceden yapilacak
testler degerli olabilir. Yerlestirmeciler yola ¢ikmadan 6nce yerli yerine yerlestirme
isinin glclukleri ortaya konulabilir. ve buna nasil ¢are bulunacad tasarlanabilir.

— Malzeme, anonsgular tarafindan ¢ok istenen yerlere gonderilecekse, ya da
rejisorlerden gegiliyorsa onceden yer ayiwrtmak gerekliligi ortaya ¢ikar. Pera-
kendecilerin fikir degistirmelerine karsi garanti saglamak istendigi her seferinde
yerlestirme sozlesmeleri almakta da yarar vardir. Ayni anlayigla sdziine yeterince
sadik olmayan, ya da baska bir markadan gelecek teklifi kabul etmeye yanasa-
bilecek bir taciri 6nlemek igin bir yerlestirme sOzlesmesi yararh olabilir.

— Plan, bir kez bu gesitli sorunlar ¢oziildiikten ve yerli yerine koyma isleminin
nastl gerceklestirilecedi kesinlikle bilindikten sonra iglenebilir. Bize gére, plan-
lamada en 6nemli olan, Oteki eylemlerle koordinasyondur :

"Ticari yerli yerine koyma ile koordinasyon”: Mal satis yerinde hazir bulundugunda

S.Y.R.In yerine konulmasini saglamak igin.

"Reklém eylemiyle koordinasyon” : S.Y.R. bir reklam ¢adirisi oldu§undan islemeye

baglamasi genel rekldm kampanyasinin bizzat agiimasina badh bulundugu igin.

v
5. islemin yapilmasi

Harekete gecme ani, S.Y.R. malzemesinin sirkete teslimiyle gelir. Artik onu satis
noktasina sevk etmek gerekir. Kararlagtinlmis glin siiphesiz en 6nemli glindlr. Ancak,
S.Y.R.'In yerine konulmasinin haftalarca sirebilecegi ve fiilen tam yerine koymanin birgok
is glininden sonra gergeklesecedi hesaba katiimalidr.

a) islemin lanse edilmesi

Oteki sistemler daha az probleme yol actigi igin, burada sadece sergileyicilere
yerine koyma hélini inceleyecegiz.

Seminer — Firmalarin gogunlugu, islemi harekete gegirmeden dnce sergileyiciler
ekibinin tman(, onlara gerekli agiklamalarda bulunmak igin toplantiya ¢adirmaktadirlar.
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Bu, rekldm ve satis sorumlulariyla temasi saglamak igin bir firsattir, ve sergileyiciler bu
"briefing” tarzint tercih ederler.

Kampanyada kullanilan sergileyiciler sirketin kendi elemanlan degilseler — ki ¢okluk
boyledir — onlara savunacaklart bayrag! en iyi sekilde tanitmak igin, bu seminerin fir-
manin kendi iginde gergeklestiriimesinde yarar vardir.

Psikolojik olarak boyle toplantilar ¢ok yararlidir. Clinki sergileyiciler kendilerine
tevdi edilen 6devin tam olarak neye badl oldudunu 6grenirler ve Onemi (zerinde biling
edinirler.

Sergileyicilere talimat — Bu talimat bu turden toplantilar vesilesiyle dagititabilir.
Daha onceki testlerle ve tecribelerle cihazlanmis olarak. bu talimatla bu kisilere verilen
gbrev agikga belli edilebilir ve islerini tatmin edici gekilde nasil yaratecekleri gosterilir.

Yerlestirmenin denetimi — Sergileyiciler yola ¢ikarlir gikarilmaz, gerek gorevin
iyl yUrGtalip yurGtalmedigini tahkik icin onlarla birlikte, gerek isin dogru dirust gergek-
lestirilip gergeklestirilmedigini 6drenmek Gzere. perakendecileri yoklamak igin onlarnn
disinda tahkiklere (gergeklemelere) gegilir.

Kampanyanin sonuglanni daha iyi hale koymak i¢in zaman zaman dizeltmelerde
bulunmak zorunlu olacaktir. Rakiplerin tepki gosterdikleri gbzlenebilir ve plénlarda degi-
siklik yapilmak istenebilir. Ticaret servislerinin mal yetistirmede gi¢lik ¢ekecekleri basan-
lara da rastlanabilir. Bu halde sergileyicilerin bazi bolgelerden gegmeleri birkag hafta
ertelenebilir.

Islemden en iyi avantajlari saglamay: isteyen her tesebbiis (isletme) igin kam-
panyanin cereyanini izlemek basta gelir.

6. Denetim

Son alict bakimindan oldugu gibi. perakendeci bakimindan da S.Y.R.in nasi
karsilandigini daha iyi 6grenmek amaciyla, islemin devami siresince birgok denetlemeler
yapilir,

Yerine koymanin denetimi — Raslantiya birakiimis birka¢ sondaj. gorevierini dodru
olarak yapan sergileyiciler ile ihmal gdsterenlerin kimler oldugunu saptamaya imkan
verecektir.

Sonraki kampanyalarda hesaba katmak Uzere S.Y.R.''n muhafazasinin, ortalamanmn
altina dastigi vyerleri ortaya ¢ikarmak da bir o kadar yararhidir.

Yerine koyma ispatgilarimin incelenmesi — Her yerine koyma, malzemenin ger-
cekten yerine konuldugunu tanitlayan bir belge ile tevsik edilmelidir. ister bu dalda uz-
manlagmus bir sirket olsun, ister firmaya bagli bir sergileyici, gérevin dogru dirtst yapildigini
tevsik eden boyle bir belgeyi talebetmek gereklidir.

Kampanyadan sonra yapilacak is, bu belgelerin tahkik ve perakendecilerin damga-
larinin belgenin ilgili yerine basilmisg olup olmadigint denetlemektedir.

Stoklarin durumu — Yerine koyma ispatgilarinin analizi, yerine konulmus olanlan
gordlerek, malzemenin stok durumunu saptamaya imk&n verir.

Hep bu belgeler yardimiyla, perakendecilere verilen mal olarak primler ile. bu
konuda O6denmis paralarin toplam tutarn hesaplanabilecektir. Bu cift envanterin (mal
sayimi) bir psikolojik planda oldugu gibi, bir muhasebe pldninda da bulunmasi zorunludur.

Istatistikler — Bir S.Y.R. isleminin sonunda, kesinlikle ne kadar rekldm malzemesi
yerlestirildigini 6grenmek isteyen firmalar pek goktur.
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Bu ticari koksalma ile belli karsilagtirmalara elverislidir; ve rekldm alaninda iyice
donatilmis olan bolgeleri ortaya ¢ikarma olanadini sadlar. Bunun tersine, S.Y.R. malzemesi
red etmis satis noktalaninin analiziyle, el birlijine az yatkin magazalar saptanabilir ki,
bu da her zaman aydinlaticidir.

S.Y.R.'in fisligi — Bu fislik, dagitim diizeyinde, muntazam araliklarla, rekidm iglemi
gerceklestirecek bir tesebbis igin her zaman vyararli, ihmal edilmez bir inceleme aleti
meydana getirir.

Bu fislikler su noktalardan hareketle kurulur :

— Sirketin ticaret servislerince safjlanan temel elemanlar,

— Sergileme, aydinlatma, ve benzeri Uzerinde ilging bilgiler getiren yerine koyma

ispatgilari,

— Sergileyicilerle gekilmis fotograflar.

Kisa anketler — Kimi zaman, gectikleri yerlerde rakip firmalarin mevcudiyetine
ya da Grinlerin siGrimine iligkin bazi bilgileri not eden sergileyicilerin yardimiyla birtakim
kisa anketler ydriitilebilir. islemin sonunda, bu verilerin ortaya konulmast, &zli, gok
zaman aydinlatict bir rapor tanzimine imkén verir.

Satis yerinde ideal tarzda bir rekldm islemi iste bdylesine cereyan eder. Pratikte
gérilmektedir ki, “denetim™ kismina az dnem verilmektedir. Bu ise Uz0linecek bir seydir.
Cunki sonraki kampanyalan islaha imkén veren, “denetim™ kismidir.

56



BOLUM 8.

S.Y.R.iIn geleceyi

S.Y.R. bugiin Uretim tesebbusleri nezdinde siphe goétirmez bir ragbet goriyor.
Bu tesebbusler bu mediay: hattd, kendilerine piyasada pozisyonlarini pekistirmeye imkén
veren dolaysiz maddi bir destek saglayan bir ara¢ sayiyorlar.

Satig yerinde rekl&min karakteristiklerinin incelenmesi bu bakimdan anlamlidir.
Modern dagitimla ayni zamanda, gérerek satiglarin da gelisme egilimi gdsterdidi bir anda,
S.Y.R. malin dne sarilmesini kolaylagtirmada fiilen degerli bir &leti temsil etmektedir.

Birkag yil oluyor bir dergi, bir satis yerinde rekldm kampanyasinin bagarnlanni
¢6zUmlerken, alti temel prensip ortaya koyuyordu. Bu dergiye (*) gore. bu alti temel yana
uygun davranis, S.Y.R.'\n her eyleminin basaniya ulagmasini saglar.

Kesin bir plénlama (planning).

Perakendecilerle elbirligini saglamaya ¢alismak,

Uygun bir malzeme segimi,

imal&tin denetimi.

Perakendecilere uygun ve iyice disinUlip tasinilarak yapilacak bir yayim,
. Sonuglann ve perakendecilerin tepkilerinin denetimi.

Bu prensipler her zaman gegerli olarak kalmaktadir. Ama, hélen Fransiz ticaret
cihazinin ugradifii derin degisiklikler. bizi bu mesledin akibeti (izerinde diisinmegie zor-
lamaktadir. Siarekli bir yayilma ile mi kargilasacaktir, yoksa inis ¢ikiglara mi ugrayacaktir?

Bu son yillanin evrimi, bize bu sorunun cevabimi kismen salamaktadir. S.Y.R.
kendi ilerlemelerine bagh olarak serpilip agilmaya elverislidir. Artik klasik recetelerle
yetinemez ve giinii gegmis metodlarla tatmin olunamaz. S.Y.R. da ilerlemeye ve dagitimin
yarattifi hareketi yakindan izlemeye mecburdur; daha kesinlesmis ticari saldirganlik
sureci ile orantili olarak yeni bigimler tasarlamak amaciyla sirekli bir genglesme ¢abasi
gbstermesi zorunlu olacaktir.

S.Y.R.In gelecedi bdylece, siki sikiya, kendini zorlayacadi yetkinlesmelere baghdir.

AR e

(*) La publicite aux points de vente [Satis noktalarinda rekldm), World's Press News. Rond-Point de la
publicite dans le monde {Dinyada rekldmin ana noktalan]. 25 (1961) sahife 9 (Belgika dergisi)
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1. Dagitimin evrimine uyma

Perakende ticaretin evriminin gizgileri bilinmektedir. Perakende ticaret sunlarla
nitelenen pek modern bigimlere yonelmektedir :

— Tam, yada kismi self-servis,

— Biiyuk alanlar: Siperet, siper-market, vs..

— Ticaret merkezleri,

— Ve discount.

Bu degisiklikler, sonu¢ olarak S.Y.R.'a 6zg( alanda temel degisiklikler getirmistir.
Bu suretledir ki. self-servisin ortaya ¢ikmasi ve ayni zamanda tezg8htarlarin gitgide
ortadan kalkmasi. magaza yoneticilerini tiiketiciye satin alma iglemlerine giristi§i anda
yol gostermek icin daha az dekoratif ve daha ikna edici reklamlar istemeye gotirmustir.
Gene bu suretledir ki. vitrinsiz siiper-marketlerin dodmasi, sergileme aleyhine S.Y.R.
ic malzemesinin ylksek seviyeye ¢ikmasina sebep olmustur.

Basit itibar saglayan S.Y.R.. demek oluyor ki, malin kendini takdim eden sergileme
S.Y.R.'ina yerini birakmalidir. Merchandising’le gegis — urlnleri 6ne siirme tekniklerinin
timi — bodylece mesele ¢tkartmaksizin saglanmistir.

A.B.D."de birka¢ yil 6nce A.N.A. tarafindan gergeklestirilen bir anket S.Y.R.in
yeni yuziini, daha o zamandan gostermesine imkan veriyordu. Gereken fonksiyonlar
aruk geleneksel olarak bilinen tiirden dedil, asil anlamiyla satisa yaklagmisu. (*)

S.Y.R.'In, soru kagitlarini cevaplamayi kabul etmis olan gesitli tesebbiislerce sapta-
nan roli (ytzde oranlan ile) su idi:

— S.Y.R. mali satmalidir: Satin alma duygusunu ve Griiniin ¢agrisint saglamak 56

— Milli reklami satis yerleri ile ortaklagtirmak ...................... 33
— Magazada trafik yaratma ve tiketicinin dikkatini satig yerine ¢gekmek ... 32
— Uriinlerin en iyi sekilde 6n plana sirllisinii saflamak ............ 22
— Perakendecilerin iyi niyetini ve isbirligini elde etmek .............. 20
— Firmanin yikselmesini kolaylagtirmak ............................ 19
— Perakende satis personelini yetistirmek, ona yardim etmek ve onu cesa- i
retlendirmek .. ... L e e e e, 13
— Magazalarn, rGnd elinde bulunduran olarak ézdeslestirmek .......... 12
— Temsilcilere yardim etmek ........... ... . i i i 1"
— Toptancilarin iyi niyetini ve isbirlilgini saglamak ................... 4

Boylece, bu firmalarca S.Y.R.'a atfedilen en 6nemli fonksiyon, satin alma duygusunu
kolaylastirarak mal satmaktir.

Gozlenecek egilimlere gore, S.Y.R., dagitimin yer degistirmesinin keyfine uyarak
kendini yenilemelidir. Ornegin, perakendeciler, satis yerinde, kendi rekldm programlarnini
kendileri yiriitme8e karar verirlerse: firmalar, kendi S.Y.R. eylemlerini, dagitimcilarin
zaman gizerge ve programlarina gore planlamak zorundadirlar.

Nihayet, S.Y.R. ve kondisyonmanin (geredince hazwlamé) gelecekte var olacak
kaginilmaz iligkisinin de onemle altini ¢izmek gerektiginden zorunlu olarak s6z etmeliyiz.
Kondisyonman gittikge bir rekldam malzemesi roli oynadigindan, ambalaj ve S.Y.R. mal-
zemesinin birbirlerini daha iyi bir sekilde tamamlayacak nitelikte sunulmasi incelenmelidir.

(°) Advertising at the point of Purchase 1957,
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2. Yeni formiillerin hazirlanmasi

Dagitima bu intibaktan bagimsiz olarak, S.Y.R.'in surekli olarak yenilikler yaratmaya
¢alismasi uygun olur.

Durmadan yeni malzemelerin ortaya atilmasi, perakendecilerin orijinal unsurlar
elde etmek istemelerinden gelir. Belli zamanlarda kendisine merakint bileyen rekidm
gruplari sunulmazsa, halk da oldukga ¢abuk bikkinlik gosterir. Alisilanin disinda seyler
aragtirmali, ve etkili olma zorunlugunu gbzden kagirmamalidir. Sadece acaip malzeme
yerine tlketiciye somut bir bilgi ulastirmaya imkan veren gdsterici unsurlar tercih olun-
maldir.

Bu son yillarin tecriibesi bu konudaki edilimin dogal olarak goérerek ve isiterek
"audio-visuell” tipi malzemeye yo&neldigini gosteriyor. 6 nci bolim, gitgide televizyon
tekniklerine baglanacak bu modern unsurlanin_ eksenini actklama firsatim bize verdi.

3. Aragtirmanin geligimi

Daniel Adam, Avrupa dérdinci S.Y.R. kongresinde, S.Y.R. kampanyalarinin
verimine aynlmis bir agiklamada sdyle diyordu: “Hemen (verim) sézcii§u yerine (siimul-
kaplam) s6zciigiini koymak isterdim. Her ne zaman bana verim sorunundan so6z agliisa,
bunu derhal simul problemine ddénlstirGyorum: c¢linkli, daslinGyordum ki, genel bir
sekilde, reklam pekgok zaman yalnizca satin almalarla kontrol edilmektedir. Yani, esasen
en zor yaniyla, ve bu da, reklamin iki temel ¢abasini inkra meyleden bir goris igindedir:
Gelecekteki satislanin hazirlanmast ve kazanilmig satin alicilarin muhafazasi”. (*) -

Reddedilemez ki. eder S.Y.R. bugiine dek bilgi planinda biyik bir ilerleme yapa-
madiysa. bu. Daniel Adam'in ¢ok do§ru olarak belirttigi gibi. tesebbislerin her réeklam
media’sina 6zglu olan ulastirma "‘communication” yanini unutarak, her zaman s’ satis
sorunu etrafinda toplanmalarindandir.

Demek ki, anonscgulara, rekldm ajanslarina ve malzeme imalatgilarina ¢abalannin
hangi tarafa yoneldigini gdsteren somut sonuglar sunabilmek igin gelecekte, daha ileri
gOturilmas incelemeler temenni edilmelidir.

a) S.Y.R. ile temasin denetimi

New York Point of Purchase Advertising Enstitlisii., satis yerine gelenlerin S.Y.R.
ile karsilasmasini hesaplamaya imkén veren gesitli metodlar islemistir. Bir kisinin, S.Y.R.
ile su nitelikte bir gozlemde bulunuldugu goérisiindedir: Bir kisi yirir, yavaslar, bagini
gevirir ve gozleriyle dogrudan S.Y.R. malzemesine bakar: sonra da, ya sokakta ylriiyerek,
ya da magazaya girerek hareketine devam eder.

Cesitli gerceklemeler Amerikan P.O.P.A.L.’sine, ticaret tirlerinde S.Y.R. ile magaza
icinde karsilasma “indoor exposures” ya da magaza disinda karsilasmayr “outdoor
exposures” hesaplama olana@ini sadlamistir. ikinci bir safhada, bu enstiti her bin kar-
slasmaya diisen maliyete iligkin veriler ortaya koymustur ki, bu da bazi malzeme tiplerinin
verimini hesaplamaya imkéan verir.

P.O.P.A.L. boylelikle su denklemi kurmayi basarmistir. (Bin dolar itibariyle) :
S.Y.R. kampanyasinin toplam maliyeti:

Yerlestirilen malzemeler Kampanya basina gercek S.Y.R.ile 1000 karsrlasma
sayisi X milyon tane karsilasma = maliyeti

(*) Euro-P.L.V. dergisi. (5 Kasim 1968), sayfa 11.
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Bu denetleme tipi bir afisin 6niinden halkin gecislerini saptamak igin afisleme
konusunda girisilen arastirmalara tekab{l eder. Apagiktir ki, sergileme S.Y.R.I duvara
yapistinilan bir afisin oynadigi rolin tamamen aynini oynar. Demek ki, ayni gergekleme
metodlannin buna da uygulanmast normaldir.

Boylelikle oradan gegcen ve S.Y.R. malzemesine bakan yayalan, her gordiglna
hayran hayran seyredenleri, ve mdsterileri hesaplamak mumkiindir. Kaldi ki elde edilen
rakkamlar, (bir vitrinin 6nlinden, ya da bir dikkdnin prezantuannin éniinden gegis, asagi-
dakilere bagl olarak degistijinden) birbirinden fazlaca aynimaz:

— Giine: bir pazar giinne nazaran hafta igindeki gelis-gegis farkh olacaktir;

— Saate : Fazla gegigler gliniin olaylarina baghidir : Okula giris saatine, birolardan

cikis saatine vs... ;

— S.Y.R.In bulundugu vyere: lyi yerde olmayan bir vitrin belki de sokadin oteki

yanindan gorllmeyecektir (6rnedin orada bir adacin bulunmasindan 6tird) ;

— Sehre : Bir metropoliin merkezi yerindeki bir magazanin vitrini, bir kasabadaki

sergileme ile guglikle kiyaslanabilir.

Bu alandaki derinlestirilmis incelemeler siGphe yok ki, gegis sayisi ile S.Y.R.1 temsil
eden noktalar sayisi ile bir oranti ortaya koyacaktir; afisleme konusunda gozlenmis oldugu
gibi, 6zellikle, sonugla ilgili olarak, satig yerinde rekldm kampanyasini nekadar tiketicinin
gorebildigini 6grenmek igin :

— Kampanyanin siresinin,

— Sunulan malzemenin sayisinin,

— Malzemenin boyunun vs...

onemi degerlendirilebilecektir. Bdylesi bilgiler yeteri kadar gérme elde edebilmek Uzere
satig yerlerinin sayisini hesaplamak igin degerlidir.

b) Hatirlamanin denetimi

S.Y.R. ile tiketiciye nakledilen imgeyi ortaya koymak da ayni derecede ilging
olacaktir. S.Y.R. malzemesi basindaki bir ilanin yaratacagi imgeyi andirir belli bir reklam
gOrGntisindedir. ’

Demek oluyor ki, burada da ayni sekilde bir S.Y.R. kampanyasinin gergeklesmesinden
sonra geride kalan islerin ne oldugunu arastirmak mumkindir. Bir rekldm panosunun
6ninden ge¢mis olan bir kimse mesajl aklinda tutmus mudur? Kendisiyle milékat yapi-
lanin, s6z konusu S.Y.R. malzemesini goriip goérmedigini ve hatirladidi isimleri sayip
sayamiyacadini saptamak igin hatwrlama ve tanima testleri yapilabilir.

Burada da bir mesajin hatirlanmasini  kolaylastirmak igin tirlG parametrelerin
ustline egilmek yerinde olur:

— Kullanilan renk.

— S.Y.R.In boyu,

— Bildirinin okunabilirligi,

— Bir prezantuar Uzerinde Urindn sunulma sekli vs...

c) Satiglarin denetimi

Satislar duzeyinde gercekleme kolay gorUnebilir. Bundan Otiridir ki, satiglann
gelismesini saptamak igin araya girmis olan Oteki etkenleri birbirinden ayirabilecek du-
rumda olmak gerekir.
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Bu konuda ileri sirilen ornekler, S.Y.R. kullanilmaksizin uygulanan bir metodla
kiyaslamanin mimkin oldugu zaman etkilidir. Asagida, International Marketing (*) dergisi
tarafindan iletilen ve sesli promosyonun — gorerek ve isiterek kendini belli eden sesli
tesisat — bir bdcek 6ldirlcinin satiglar (zerindeki etkisini gosteren bir dérnegi veriyoruz.
Dergi sesli mesaj kullanma sayesinde bu dénemde (Mayis) satislanin % 60 arttigint
gosteriyor.
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] a (%] ) =
1600 B g 155 3 Bir bocek Sldiricisi sa-
o 2 28 tislant Gizerine sesli promos-
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Nisan Mayis Haziran Temmuz

— Referans donemi: 100 endeksiyle gosterilen Nisan - Temmuz 1962

— Ordinatlarda 1962'ye nazaran 1963 endeksi. Absiste test yapilan aylar.

— Taranmis yerler, ses tesisati olmaksizin yapilan satiglardir.

— Beyaz birakilan kisim, bildirilerin ses tesisati ile yayinlanmasi sonucunda elde

edilen satig artigidir.

S.Y.R.In satiglar Gzerine iligkin incelemeleri siphesiz ki. oldukc¢a ¢oktur: ve dzellikle
bir tiketiciyi kendiliginden satin almaya itmek icin bir S.Y.R. malzemesinin yapabilecegi
baski daima 6drenmek istenecektir.

4. Metodlarin basitlestirilerek anlatilmasi

S.Y.R.In gelisme yollarinin bu analizdeki son noktasi, S.Y.R."1 kullananlarin egitimine
iliskin olamdir. Cagimizda bu medianin temel niteliklerini inkar edenlerin ¢ok oldugu
aciktir. Bunun gibi. S.Y.R.In iyice incelenmedidini. yeterince tasarlanip gercekiestiril-
medigini, ve yerine koyma islemlerinin yeterince yapiimadigini gosteren birgok uygula-
malara rastlanir.

O halde, ¢alisma metodlarini basit bir sekilde anlatmak ve bu alandaki en yeni
teknikleri tanitmak basta gelen istir. Bu, bu konuda bilgisi olmayanlarin aydinlatiimasina,
ve onlan daha titiz olmada cesaretlendirmeye yardim edecektir.

iste bu amagladir ki, 1961°de S.Y.R. Sendikalari tarafindan kurulan “Avrupa S.Y.R.
Enstitiisi”" meydana getirilmistir. Bu enstitinin hedefleri promosyoncu agidandwi, ¢inku
bu kurulus :

— S.Y.R."a iligkin genel bilgileri gelistirmeye., mikemmellestirmeye.

— Teknikleri, broveleri (ihtira berati), metodlari vs. tanitmaya,

— Nicel normlar empoze etmeye,

(*) International Marketing, 140 (Temmuz-Agustos 1986) sayfa 37
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— Insiyatifleri tegvik etmeye vs. ¢aligmaktadir.

Cabalan ¢ok Onemlidir, ve belli zamanlardaki bazi gosteriler sirasinda mesledi
canlandirmay: bagarmaktadir :

— Yilhk kongreler,

— inceleme geziteri,

— Malzeme sergileri,

— Ug ayda bir verilen tartigmalt yemekler,

— Malzeme yangmalan (S.Y.R. Avrupa Oscar’l),
— Spesifik icselemeler,

— Euro-S.Y.R. dergisinin yayimi vs...

Boylelikle S.Y.R.In kargilastigi sorunian ve kaydedilen bagarilari belirterek S.Y.R.
Avrupa Enstitlsi ilerleye ilerleye, S.Y.R. mesleginin belirli bir gorintisiini empoze
etmeyi basardi: ”’S.Y.R. mesledi. markalarin satig yerinde mevcudiyetini etkili hile getlrmek
icin daima teknik ilerlemeler pesinde kosan bir meslek oldu".
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