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KAZANDIGINI GER| VERMEK

Yakin bir gecmise kadar, sirketler tarafindan yo-
netilen bir diinyada yasiyorduk. Aslinda hala boy-
le bir duinyada yasamaktayiz. Buyuk sirketlerin lo-
bicilik faaliyetleri, kiclk glinlik yasamlarimizin
bircok kiclk anini etkiliyor, hatta bu anlarn olus-
masinda etkili oluyor. Buyuk kitleleri kontroli al-
tina alan bu gliclin kaynagi, paradan cok bu gu-
clin olusmasina sessiz kalan kitleler. Sessizlik
sarmali icinde ne oldugunun farkinda olmayan,
olsa bile gormezden gelen, sessiz kalan kitleler;
bu kapitale bagl gtclin en blyuk sorumlusu.

Bu sarmalin olusmasindaki en blytk neden ise,
yakin bir gecmise kadar kitle iletisiminin tek yon-
I, kaynak ve alicidan ziyade; ekonomik sistem
icin domine edici ve domine edilen arasinda ge-
lismesiydi. Ancak degisen medya ortami, taraflar
arasindaki “dominasyon” faktorini ortadan kal-
dirdi. Bugline kadar edilgen kalan genis kitleler,
buyuk bir hizla sessizlik sarmalindan kurtuluyor-
lar. Bu uyanis, tiketici davranislarina da her sos-
yal degisimin hizla yansidig gibi, oldukca blyuk
degisimi getirdi. Sosyal ve fiziksel olarak, cevresi-
ne daha duyarli tiketici gruplar, tercih ettikleri
markalardan da ayni duyarlilig gbstermelerini is-
temeye basladilar.

Sosyal degisimler sonucunda ortaya ¢ikan tiketi-
ci davranisi degisiklikleri, pazardaki markalar icin
her zaman buyik tehditlerin yaninda; bulyuk fir-
satlar da sunmustur. Bu degisimlerin dinamikleri-
ni anlayip, yeni pazar ortamina uyum gosterebi-
len markalar hayatta kalabilmekte, bir adim oteye
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gecip yeni trendleri belirleyen markalar ise lider
hale gelmekte.

Tuketici kitlelerde olusan bu duyarlilig, bir pazar-
lama enstrimani olarak kullanan markalarin sa-
yisi da her gecen giin artiyor. Gecmiste, kasasl
dolu sisman patronlarin hikiimetlere, tliketicilere
ya da basina sevimli goriinmek icin yaptiklar
“sosyal sorumluluk” projeleri, yavas yavas, “pro-
je" olmaktan cikip; marka karakterinin bir parca-
si haline geliyor.

insanlarin, marka tercihlerini daha duyarli olan
markalardan yana kullanmasi, vicdanlarini rahat-
lattiklar bir satin alma davranisindan cikip, bek-
ledikleri bir kriter haline geldi.Ticari markalardan
kar amaci gltmeyen kurumlara/projelere kadar
uzanan sosyal pazarlama dinyasinda, bu yeni
trend icinde neler oluyor bir bakalim...

Amerikall Toms Shoes , oldukca basit bir is fikri
Uzerine kurulmus. Markanin kurucusu Blake
Mycoskie; Arjantin’de yolculuk yaparken, oldukca
pratik ve rahat olan keten ayakkabilari kesfetmis
ve evine dondlglinde bu ayakkabilari pazarlama-
ya karar vermis. Uretimi de adil kosullarda, Arjan-
tin'de yapmaya baslamis. Toms Shoes markasini
duyarli kilan ozelligi ise, musterilerinin aldig her
ayakkabi icin, ihtiyaci olan Guney Amerikali ¢co-
cuklara bir cift ayakkabi bagislamasi. Yeni bir
program baslatan marka, ihtiyaci olan cocuklara
ayakkabi bagislamanin da bir adim 6tesine gec-
meye calisiyor. Gelistirdigi yeni program dahilin-

de, gonulli musterilerinin Glney Amerika'ya gi-
dip, ayakkabi dagitimini kendi elleriyle yapmalari
mumkin. Msteriler, bu program araciligiyla; bir
haftalarini Gliney Amerikali cocuklarla gegirebili-
yorlar. Diinya telekomunikasyon devlerinden Mo-
torola ise, Uganda pazarinda, hem cevreyi koru-
yan hem de yerel yasama destek veren bir prog-
ram baslatmis durumda.Motorola tarafindan bas-
latilan projenin adi “Motopower”. Projenin calis-
ma dinamikleri de oldukca basit.

Bir telekomlinikasyon sirketi icin bir pazarin calis-
maya uygun olmasi icin en blylk kriter, o Ulke-
de elektrik sorunun yasanmamasidir herhalde.
Ancak Uganda, dlinyanin en elektrik fakiri Glkele-
rinden. Bu sorunun Ustesinden gelmeyi amacla-
yan Motorola, baslattigi Motopower projesi icin-
de, Ulke capinda 55 adet, glines enerjisi ile cali-
san telefon sarj etme kioskunu hizmete aciyor. Bu
kiosklari da Ugandali kadinlar isletiyor. Bu kiosk-
larda telefon sarj etmenin yaninda, telefon satist,
hat ve kontor satisi gibi hizmetler de veriliyor. Ki-
sa bir egitim sonrasinda, islerinin basina gecen
kadinlar, bir derecede olsa, ekonomik 6zgtillkle-
rini kazaniyorlar. Hem de cevreye oldukca duyar-
I bir sekilde. Danimarka’nin en blyUlk gida Ureti-
cilerinden Coop Denmark ise, tiketicilerinin yap-
tigr ufak bir bagisla, ne kadar biy(k paralarin top-
lanabilecegini kanitlamis oldu.

Ne yazik ki, Turkiye'de unutmaya basladigimiz bir
kavram depozitolu sise. Gerekli hijyenik kosullar
saglandiginda, ¢Ope giden yuzlerce kilo camin
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tekrar kazanilmasini saglayan bu sistem, Dani-
marka’da hala kullaniimakta. Danimarkalilar, ge-
ri getirdikleri siseler icin hala kiclk de olsa bir
6deme almaktalar. Coop Denmark, yeni projesin-
de, musterilerinin geri getirdigi siseler icin alacak-
lar 6demeleri, Unicef'e bagislama opsiyonunu
sunuyor. Sirket, bu kampanyasi araciliglyla, mus-
terilerine 6dedigi ufak sise depozitosu Ucretlerin-
den, kampanyanin ilk ¢ ayi icinde Unicefe 25
bin dolar fon yaratti.

Moda diinyas! da, sorumluluk alaninda sik sik is
cikaran endustrilerden. Ancak, tamamen yari za-
manl calisanlar tarafindan isletilen, blyik ol¢ctide
gonullilik ilkesine bagh calisan “Rosa Loves™in
hikayesi, digerlerinden biraz farkli. Rosa Loves,
sadece t'shirt satiyor. Sattigl bu t-shirtlerden elde
ettigi geliri ise ihtiyac sahiplerine veriyor. Buraya
kadar her sey alisilageldik bicimde isliyor. Ancak
Rosa Loves'in t'shirtleri farkli kilan, her t-shirt’in
bir hikayesi olmasl. Rosa Loves'in Urettigi her
t'shirt Uizerinde bir hikaye var. Yasamak icin, her-
kes icin normal olan bir seye sahip olmak icin
umutsuzca paraya ihtiyaci olan birinin hikayesi.
Rosa Loves'dan t'shirt alanlar, bu hikayelerin kah-
ramanlarinin daha mutlu olmalan icin onlara
maddi kaynak saglamis oluyorlar. Her t-shirt si-
nirll sayida basiliyor. Her kisi icin gereken para
toplandiginda, Gretim sonlandiriliyor.

Hollandali Post Bank ise, cocuklara hem parayi
iyi kullanma hem de yardima ihtiyaci olanlara
yardim etme bilincini tasiyan bir kampanya du-

zenliyor. Speel Goed Met Geld (Parayla iyi oyna)
isimli kampanya, internet lzerinde isliyor. Burasi
bir pazar yeri. Cocuklar, artik oynamadiklari
oyuncaklari satisa cikariyorlar. Satistan kazanilan
para ise, savas ¢cocuklarina yardim eden fonlarda
toplaniyor. Banka, satis rakaminin Ustiine 2.50
Euro ekleyerek, parayi fona aktariyor.

“Hepimizin basina gelen ufak bir kaza, nasil di-
gerlerine yardim icin bir enstriiman haline gelir?”

Iste bu sorunun cevabini Belcikali ajans Duval
Guillaume veriyor. Hepimizin basina gelir. Cep te-
lefonumuzun tus takimi kilitemeyi unuturuz ve
cebimizdeki telefon, kendi kendine, telefon reh-
berimizdeki ilk ismi kendi kendine arar. Adi “A”
harfiyle baslayanlar da boyle bos cagrilar aldiklari
icin cok sikayetcilerdir. Bazen bdyle bos cagrilar,
telefon faturamizin gereksiz bir sekilde sismesine
de neden olur.

Duval Guillaume'in projesi, korlere yardim eden
kuruluslara fon yaratmak Uzerine. Cep telefonu-
nuzdaki rehberinizin ilk numarasi olarak “A Blind
Call” olarak kampanyanin numarasini kaydedi-
yorsunuz. Bundan sonra yaptigimiz her “Blind
Call” icin yaptiginiz 6deme, kampanyanin hesabi-
na aktanliyor. Ustelik yurt disinda size sinir olan
ve saglam bir fatura 6demenizden haz duyacak
arkadasinizi aramak yerine, bu numarayi ariyor-
sunuz ve bu servis, telefonu 30 saniye sonra ki-
barca kapatiyor.
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Girisimcilere fon yaratmak icin calisan Thin Mar-
tian ve UnlLtdWorld.com organizasyonlari, olus-
turduklan oldukea basit fikirli fakat mdthis diizey-
de eglenceli “event’le, blylk kitlelerin dikkatini
cekmeyi basariyor.

Fikir oldukca basit: Cocuklarin kullandigr (¢ te-
kerlekli bisikletler ve bu bisikletleri kullanarak cil-
ginca yarisan kocaman buyUkler. Londra'nin so-
kaklarinda cilginca dolasan bu adamlar, blyuk
sponsorlarnn da dikkatini ¢cekiyor.

Etkinligi ilk basta Londra’da baslatan markalar,
ileriki yillarda etkinligi tim Ingiltere’'ye yaymayi
planliyorlar. Elde edilen gelir, kiiclk is fikirlerinin
hayata gecmesinde kullaniliyor. Sponsorluk bit-
celeri 1000 sterlinden basliyor. Ayrica yarismada
kullanilan 6zel tasarimli Gc tekerlekli bisikletler,
etkinlik sonrasinda eBay araciliglyla acik arttirma
seklinde satisa sunuluyor.

Kicik ya da blytk her marka ya da kar amaci
duymayan kurum icin sosyal pazarlamada bir
seyler var. Ancak sosyal pazarlama, oldukca teh-
likeli bir pazarlama araci haline de gelebiliyor. Bu
pazarlama bicimini, markaya deger katacak bir
enstriman haline gelmesinin anahtari ise sami-
miyet. Daha duyarli gelme konusunda, samimi
bir sekilde calisan markalar; bu yeni dinyadaki
yerlerini saglamlastirnyorlar.
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