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ONsSOz

IAU PR Atélye, 2016 — 2017 egitim dgretim yili giiz déneminde Halkla iliskiler ve
Tanitim Boliimii biinyesinde kurulmustur. Atélye’ nin kurulma amaci, boliim 6grencile-
rine derslerde 6grendikleri teorik bilgilerle uygulamayi birlestirebilme olanagi sunmak
ve sektor tarafindan Istanbul Aydin Universitesi boliim mezunlarinin tercih edilme ora-
nin1 arttirmaktir. Bunun yani sira boliim 6gretim elemanlari ve dgrencileri ile stratejik
halkla iligkiler uygulamalar1 gerceklestirmek, halkla iliskiler sektoriindeki gercek ve
tiizel kisiler ile boliim 6grencileri arasindaki is birligini giiclendirmeye katkida bulun-
mak amaglanmaktadir.

Ogrencilerin iiye oldugu, goniilliiliik esasina dayali katilimer bir anlayisla faaliyet
gosteren IAU PR Atélye’de halkla iliskilerin uygulama alanlarindan basta medya ilis-
kileri olmak iizere kurumsal halkla iligkiler (CPR) ve pazarlama yonlii halkla iligkiler
(MPR) kapsaminda uygulama calismalar1 yapilmaktadir. Orta ve kiigiik 6l¢ekli isletme
ornekleri ele alinarak bu isletmelerin basta kurum kimligi olmak {izere kurumsal ileti-
sim faaliyet planlarini boliim baskan1 danigmanliginda bir halkla iliskiler ajansi niteli-
ginde olusturmak icin gerekli ¢calismalar yiiriitiilmektedir.

Atolyemiz, Etkinlik, Sosyal Medya, Metin Yazarlig1 ve Kreatif Boliim olarak dort
departmandan olugsmaktadir. Bu departmanlarin basinda dordiincii siniftan bir koordi-
natdr 6grenci bulunmakta, bunlarin bagl oldugu Atdlye Koordinatorii ise tiim atdlyenin
yonetiminden sorumlu olmaktadir. Atdlye tliyeleri hafta ici her giin at6lye ofisinde aktif
calismaktadir. Atolyenin web sitesi ve blogunda 6grenciler tarafindan diizenli olarak
haber, yaz1 ve roportaj yayinlanmaktadir. Ayn1 zamanda sosyal medya hesaplarindan
etkinlikler, duyurular, sektorle ilgili haberler vb. giincel olarak yayinlanmaktadir. Bu
uygulama ¢aligmalarinda tiim simiflardan 6grenciler goniillii olarak gorev almaktadir.

Bunlarin yani sira atdlye 6grencileri 2017 — 2018 egitim- 6gretim yilindan bu yana
Tiirkiye’nin 6grenciler tarafindan gergeklestirilen ilk meslek farkindaligi projesi olan
“Meslegimin Farkinda OI” projesini yiiriitmektedir. Projenin ana problemini orta ve
kiiciik 6lgekli isletmelerin halkla iliskiler mesleginin farkinda olmayisi, toplumda mes-
legin pazarlama, sekreterlik, danigma gorevlisi gibi bagka mesleklerle karistirmalart
olusturmaktadir. Meslegin farkinda olanlarin ise yanlis tanimlamasi ve meslek uygu-
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layicilarini yanlis pozisyonlarda gorevlendirmeleri biiylik sorun teskil etmektedir. Bu
soruna dikkat cekmek isteyen 6grenciler, bu konuyla ilgili kamuoyuna agik mektup ya-
zarak destek istemis, hazirladiklar1 video ve gorseller ile halkla iliskiler mesleginin ne
olmadigini anlatmaya ¢alismis, yonettikleri blog ve sosyal medya hesaplarindan “Mes-
legimin Farkinda OI” sloganiyla kamuoyuna seslenmistir. Bu sekilde sektorde giindem
olusturmay1 ve farkindalik yaratmay1 basaran 6grenciler hala sektor profesyonellerin-
den destek videolar1 toplamakta ve Youtube kanalindan bu videolar1 paylagsmaktadir.

Bu faaliyetlerin yaninda LOSEV gibi iilkemizin 6nde gelen sivil toplum kuruluslar
ile ortak ¢aligmalar yapmakta, Sosyal ve Kiiltiirel Etkinlikler Dizisi kapsaminda geziler
ve etkinlikler diizenlemekte ve halkla iliskiler boliimii olan meslek liselerini {iniversite-
mize davet ederek boliimiin ve atdlyenin tanitimini1 yapmaktadir.

Aym zamanda [AU PR Atélye Etkinlik Koordinatérliigii, boliim dgrencilerinin sek-
tor profesyonelleri ile bir araya getirmek amaciyla “Halkla Iligkiler ve Tanitim Ogren-
cileri Sektorle Bulusuyor” adi altinda etkinlikler dizisi gergeklestirmektedir. Bu bag-
lamda 2016 — 2017 egitim 6gretim yilinda 9 adet, 2017 — 2018 egitim- d6gretim yilinda
ise 8 adet, 2018 — 2019 egitim — dgretim yilinda ise 9 etkinlik gergeklestirilmis ve
sektoriin degerli isimleri halkla iliskiler meslegi kapsaminda belli bir konu hakkinda
konusmak iizere tiniversitede konuk edilmistir.

Boliime yeni gelen 6grencilerimizin de bu deneyimlerden faydalanmasi, ¢alisma-
larimizin kalict hale gelmesi icin etkinliklerimizi bir kitap haline getirmek istedik.
Elinizde tuttugunuz bu kitap, IAU PR Atdlye’nin 2017 — 2018 ve 2018 — 2019 egi-
tim — 6gretim yilinda konuk ettigi sektor profesyonellerinin iiniversitemizde yaptigi
konugmalardan olugmaktadir. Maalesef 2016 — 2017 egitim- 6gretim yilinda yapilan
etkinlikler diizenli ses kaydi alinamadigindan bu ¢alismaya dahil edilememistir. Bu
baglamda s6z konusu donemlerde konuk ettigimiz tiim konusmacilarimizin ses kayit-
lar1 IAU PR Atélye dgrencileri tarafindan desifre edilmis, metne aktarilmis, metinler
diizenlenmis ve onay i¢in konugmacilara gonderilmistir. Bu siire¢ sonunda olusturulan
metinlere ve bu metinlerin yayinlanmasina onay veren iletisim profesyonellerinin ko-
nusmalar birlestirilerek bu kitap ortaya ¢ikmustir.

Bu siirecte etkinliklerin gerceklestirilmesinde ve bu kitabin ortaya ¢ikmasinda eme-
gi gegen tiim atolye iliyesi Ogrencilerime, metinlerin editorliigiinii yapan boliim ho-
calarrmiz Dr. Ogr. Uyesi Gonca Yildirim ve Dr. Ogr. Uyesi Tugge Cevik’e ve bdliim
asistanimiz Ars. Gor. Birgiil Ustiinbas’a 6zverili calismalarindan &tiirii tesekkiir ediyo-
rum. 2019 — 2020 egitim — 6gretim yilinda da “Halkla Iliskiler ve Tanitim Ogrencileri
Sektorle Bulusuyor” etkinlikler dizisi tiim hiziyla siirliyor. Gelecek sene bu kitabin
ikincisini de hazirlayarak okuyucuya sunma umuduyla danmismanligim yaptigim iAU
PR Atélye ailesine basarilarinin devamini diliyorum. ki yillik bir emegin sonunda
meydana getirilen bu ¢alismanin, Halkla Iliskiler ve Tanitim alan ile ilgilenen dgrenci-
lere ve arastirmacilara yararl bir kaynak olacagina inantyorum.

Dr. Ogr. Uyesi Deniz AKBULUT
Halkla iliskiler ve Tanitim Boliim Baskan
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TURKIYE’DE HALKLA iLISKILERIN DUNU, BUGUNU, YARINI

Necla ZARAKOL
Zarakol iletisim Hizmetleri Yonetim Kurulu Baskani

Herkese merhaba, sektordeki tarihim epeyce uzun. Sirketimin 32. yilindayim, 15
yil1 agkin siiredir gazetecilik de eklendiginde is hayatimda 48. yilimin igerisindeyim.
Sizle bilgilerim ve deneyimlerim dogrultusunda elde ettiklerimi paylagmak istiyorum.

Tiirkiye’nin ilk iletisim fakiiltesinin ikinci y1l mezunuyum. 1966’da girdim ve
1970°de mezun oldum. Tiirkiye’de Devlet Planlama Teskilati (DPT) kurulana kadar
Halkla iligkiler diye bir kavram bilinmiyordu. Ilk kez DPT te bir yayin temsil dairesi
kuruluyor ve temsil dairesi kuruldugu zaman rahmetli Alaeddin Asna’y1 Halkla Iligki-
ler konusunda yiiksek lisans yapmasi i¢in Amerika’ya gonderiyorlar. Clinkii Tiirkiye
ekonomisinde ilk defa bir planli doneme gegciliyor. Asna’y1 bu planli dénemin dnemini
Tiirk halkina anlatsin diye boyle bir gorevle gonderiyorlar. Alaeddin Hoca DPT’de ca-
lisirken bir taraftan da bizim okulda ders vermeye basliyor. Alaeddin Asna daha sonra
Ko¢ Holdinge transfer oldu. Bizim okulda bir hoca daha vardi, bugiin adin1 kimse ha-
tirlamiyor ama 6zellikle benim kisisel tarihimde ¢ok dnemi vardir Ciineyt Korytirek’in.
O da Ankara’da Delta Ajans’1 kurdu, ardindan Istanbul’a gelip biiyiittii.

O giinlerin kitle iletisim araglarina bakildiginda ilk televizyon yayini 1968’ dey-
di, kameralar, fotograf makineleri, teypler ile is yapiyorduk. Gazetecilik donemimde
TRT’de 20 kg agirliginda bir teyple ise gidiyor ve ses kaydi aliyordum. Gazeteler siyah
beyazdi, ¢camur gibi resimleri vardi. Sadece dergiler renkliydi o yillarda... TRT de ha-
ber merkezinde yoneticilik yaptigim zamanlarda 6zel sektorle ilgili bir tek haber ya-
yinlamazdik. Alaeddin Asna’nin A&B sirketini kurdugu donemlerde ve halkla iligkiler
alaninda calistig1 yillarda gazetelerde de ekonomi sayfasi yoktu. Yani ne yapabilirdi
halkla iligkilerciler? Onlar da yi1ldonimi kutlamalari, torenler gibi islerle ugrasiyor-
lard1. O donemin PR faaliyetleri organizasyonlar ve etkinliklerden olusuyordu. Halkla
Iliskiler Dernegi 1972 yilinda kuruldu. Aysegiil Dora Penajans’1 kurdu, Ergiider Tir-
nova’nin Medyaland’1 ardindan geldi, Betiil Hanim A& B’den ayrildi, imaj’1 kurdu.
Ardindan Ceyda Aydede’nin Global’i, Ali Saydam’in Bersayi, Salim Kadibesegil’in
Orsa sirketleri ile devami geldi. 80°1i yillarin baslarinda yeni bankalar kuruldu, eko-
nomi serbestlesti. Ekonomiye gelen canlilik gazetelerde ekonomi sayfalar1 agilmasini
sagladi. Hatta ekonomi sayfalar1 gazetenin en dnemli boliimiiydii. Cilinkii gazeteye ilan
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gelmesini, gazetenin daha fazla satilmasini sagliyordu. Bu arada ¢ok iyi ve ¢ok dnemli
reklamverenler ekonomi sayfalarina dokunmuyordu. O giinlerde tiiketici koseleri de
olusmaya basladi. 1998 yilinda Helsinki’deki uluslararas1 Halkla iliskiler Dernekleri
Federasyonu (ICCO) toplantisinda halkla iliskilerin kendi standartlar1, kurallart olmasi
gibi bir karar alindi. Ali Saydam ve Salim Kadibesegil, bu kararlarin Tiirkiye’de de
sektore yansitilmasi i¢in destek istediler bizden. Biz o zamanlar bes sirket PRCI adiyla
bir sirket kurduk. Kendimiz kriz nasil yonetilecegi, bu isin minimum standartlarinin ne
olmasi gerektigi konusunda sektdr profesyonellerine egitim vermeye basladik... Der-
nekler kanunu 2003°te PRCI sirketimizi kapattik ve IDA adiyla 16 iiye sirketle bir der-
nek kurduk. Dernegimizin artik 30°a yakin liyesi var. Dernek iiyesi sirketler olarak 2-3
yilda bir denetimden gegiyoruz. Miisteriye isi nasil tarif ediyoruz, aldigimiz briefi nasil
degerlendiriyoruz, hangi asamalardan gegiriyoruz, finansmaninda nasil uygulamalar
yaptyoruz? Bunlarin hepsi dlgiiliiyor ve sertifika aliyoruz. Yani ¢ok ciddi ve iyi ¢a-
lismaya 6zen gosteriyoruz. 2000’11 yillardan itibaren stratejik iletisim danismanligina
basladik. Giinlimiizde tiiketiciye bir sey sdylemek degil, tiikketicinin fikrini almak ve o
fikri yeniden bilgiye doniistiirmek gibi bir ihtiya¢ ortaya cikti. Ardindan da 2000’lerin
basindan itibaren dijital iletisim hayatimizdaki yogunlugu cok artti. 2000’den 2010°a
kadar, internet, e-maille iletisim, mobil iletisim, sosyal aglar iletisim diinyamizi ¢ok
genisletti.

Ben cok sansli bir iletisimciyim, ¢linkii 1996-2001 yillar1 arasinda hem mobil ile-
tisim hem internet diinyasini ¢ok yakindan tanima imkanim oldu. 1996-1999 yillar
arasinda Turkcell’le 1999-2001 yillar1 arasinda da iksirle ¢alistik. Tksir internet diinya-
sinin ezberini bozdu ama dmrii uzun olmadi. Batarken benim sirketime de ¢ok biiyiik
zarar verdi, ama o sirada internetin ruhunu ¢ok iyi anladik. Kitlelere gore nasil iletisim
yapilacak? Hangi igerikler daha fazla ilgi ¢eker? lyi ticaretin kurallar1 nedir? Yani ¢ok
aydinlatici bir siire¢ oldu. Hakikaten biz sirket olarak dijital diinyaya daha erken adapte
olduk. 1996’dan 1999’a kadar Turkcell’e ilk kurulus yillarinda hizmet verdik. Turk-
cell 1998°den itibaren internete baglandi. Bizim internete baglanacagimiz bir hat yok,
superonline yeni yeni kuruluyor. Tiirk Telefon araniyor 146-147 numarali hatlardan,
internete baglaniyoruz ondan sonra biilteni geciyoruz. Turkcell bu biiltenleri upload
edeceksiniz diyor. Upload etmek ne demek onu dahi bilmiyoruz. Meger sayfaya yerles-
tirecekmisiz. Sirkette ODTU mezunu bir arkadasimiz vardi. Onu internet miidiirii yap-
mistik ¢linkii sirketten hi¢gbirimiz bir sey anlamiyorduk. Sonra hirs yaptim ve interneti
de ¢ok iyi 6grendik. Ondan sonra tabi asil sigrama 2008’de Iphone’un hayatimiza gir-
mesiyle yasandi. Eskiden Blackberry telefonlar ¢ok havaliydi, ¢linkii onlarin {izerinden
mail yollayip alabiliyorduk ama Iphone gelince biitiin diinya degisti. Her yerden her
seye erisebilir hale geldik. Film seyredebildik, oyun oynayabildik...Benden ¢ok daha
1yi biliyorsunuz. Bugiin diinyada 4 milyar internet kullanicis1 var. Ocak istatistiklerine
gore 5,1°1 mobil cihaz kullaniyor, simdi daha da artmis olabilir. 3,3 milyar kisi de sos-
yal aglara baglaniyor.
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Gazete ve dergi sayisi her yil ortalama yiizde 10 azaliyor. Su anda iletisim hizmeti
cok karmasik ve ¢ok icerikli hale geldi. Tirajlar1 ¢ok diistii gazetelerin. Ben biraktigim
zaman 4,5-5 milyon gazete satiliyordu. Simdi ise 3 milyonu bulamiyor. Televizyonlar-
da neredeyse 300-500 kanal var. Geleneksel medya ¢okiiyor gibi goriinse de yine de
Oonemini koruyor. Yani bugiin aslinda ¢ok kritik bir noktaday1z, ¢iinkii geleneksele veda
edemiyoruz, dijitalin i¢ine tam adapte olamiyoruz, bu ikisinin arasinda gidip gelen bir
diinyamiz var. Benim okulu bitirdigim yi1l (1970 yilinda) Tiirkiye’de 2 milyon gazete
satiltyormus, 2000°de 5 milyon tirajlara vurmus, simdi ise 3 milyonun altina dogru hiz-
la iniyor. Medyatava’da yer alan tiraj rakamlar1 gercek degil, onun yaris1 kadar gergegi
1- 1 buguk milyon.

Eski klasik PR’da tek tarafli bir mesaj verme islemi var. Modern halkla iligkilerde
algi, geri besleme, degerlendirme ve mesajin doniisiimii meselesi var. Biz de o siralarda
arastirma sirketleri ile ¢ok c¢alistik. Onegin, Roche krizini yasadigimizda krizden en
cok kim etkilenmis, sokaktaki vatandas m1? Hastas1 kanser olanlarin umrunda degil
kriz ama doktorlar Roche ile adlar1 yan yana gelsin istemiyorlar. Basin ¢ok hassas ve
ona gore Ozel iletisim politikalar1 gelistirildi. Bugiiniin diinyasi ¢ok katmanli ve ¢ok
karmasik bir iletisim yapisi i¢inde...

SMS ile Tiirkiye’nin tanismas1 1994, biz Turkcell ile yeni ¢alismaya basladigimiz
donemde tanistik. Tiirkge karakterler kullanilmadigi i¢in ¢ok yayginlagmadi. 2008’den
itibaren SMS sonra MMS dedigimiz goriintiilii kisa mesajlar yayginlasti. Turkcell o
siirede katma degerli servisler gelistirdi. Bunlarin hepsi aslinda bir mecra, yani o katma
degerli servislerin hazirlanmasinda da biz destek veriyorduk. Bu nasil sdylenecek? Me-
saj nasil baslayacak? Asil sigrama 2004’te Facebook ile oldu. 2006°da Twitter hayati-
miza girdi. Art arda Instagram, Pinterest, Tumblr gibi aglar1 tanimaya ¢alisirkan baktik
2010’da Whatsapp hayatimiza girmis. Whatsapp herhalde diinyadaki en yaygin plat-
formdur. Facebook’a ve Twitter’a egitim seviyesi daha yiiksek insanlar giriyor. Ancak
ilkokul mezunu veya biraz okuma yazma bilen temizlik¢i kadinlar, biitiin kiiciik esnaf
Whatsapp’1 bir haberlesme alan1 olarak kullantyor. Whatsapp’ta heniiz proje yapilmaya
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baslanmadi ama gelecekte sanirim projeler de yapmaya baslayacagiz. Yani gelenekseli
bir taraftan takip etmeye ve yonetmeye calisiyoruz ama obiir tarafta da ne olup bittigini
takip etmek zorundayiz.

Eskiden miisteriye 7/24 hizmet veririz diyorduk, ama bu lafta kaliyordu. Glinlimiiz-
de hakikaten gece saat 2’de bir mesajla miisterilerin bizi uykumuzdan uyandirdigi olu-
yor. Tiirkiye’de 55 milyona yakin internet kullanicis1 var. Tiirkiye aslinda ¢ok 6n si-
ralarda yer aliyordu ancak oranladigimizda Dubai, Katar Birlesik Arap Emirlikleri’nde
oranlar daha yiiksek. Yani niifusa oranla daha yiiksek. Aktif sosyal medya kullanicilar
icin 50 milyon ¢ok yiiksek bir rakam. Bugiin bu karmasanin i¢indeyiz, yarin ne olaca-
gint hi¢ kimse bilmiyor. Ongérmek de miimkiin degil. Ornegin, Facebook baslangicta
13-25 yas arasindaki gengler igin gibi diistintiliiyordu. Su an benim yasimda ne kadar
insan varsa kullaniyor, ¢ocuklariyla haberlesiyorlar. Internet araciligiyla ve sosyal ag-
larla ¢ok genis kitlelere ulasabiliyoruz. Facebook bizim su anda en yogun kullanmaya
calistigimiz veya kullandigimiz alanlardan biri. Ayrica bu bloggerlar meselesi var. Bu
arada tabi vatandas gazeteciligi dedigimiz veya marka gazeteciligi dedigimiz olgu da
cikt1 karsimiza. Kulaga ¢ok hos gelen ama ayni zamanda ¢ok ciddi kriz yaratabilecek
olgular ve olaylar. Ornegin, biz Avrasya Tiineli ile ¢alistyorduk bu yilbasina kadar. Av-
rasya Tineli siddetli yagmur nedeniyle bir siire kapandi, vatandaslar Twitter’dan tiinel
kapal1 oldugu ve arag siiriiciilerinin bu yola girmemesi gerektigiyle ilgili birbirlerine
haber vermeye basladilar. Burada bir vatandas gazeteci digerlerini uyariyor, ¢ok iyi bir
is yapiyor. Bu igin goriinen iyi yani...

Ancak soyle bir sey var ki bunlarin i¢inden bir boliimii ideolojik olarak bu hiikii-
mete karsi. Avrasya Tiineli’nin i¢ini su basmadig1 halde baska bir tiinelin resimlerini
Twitter’a koyarak sanki tiineli su basmis gibi bir yaymn yaptilar ve bizim a¢imizdan
cok biiytik bir kriz yaratt1 ve engelleyemedik. Yani vatandas gazeteciliginin iyi yani
oraya gitmeyin yol kapaniyor, kotii yani ise tiinelin i¢inde su var diyor... Ama su yok
tiinelde. Yani bunun gibi her seyi iki boyutlu, {i¢ boyutlu gérmek ve anlamaya ¢alismak
gerekli hale geldi. Biz 2009°da bir miisterimizin yasadig1 bir kriz yiiziinden birdenbire
Twitter’ i ne oldugunu anladik. Hayatimiza nasil girecegini, PR ile alakasinin nasil
olacagini gordiik. Kiicliciik bir olay bir anda Twitter iizerinden biiyliyiiverdi. Ondan
sonra Twitter’i dinleyelim dedik. Ekip kurduk, dijital bir ekip. Sonra bu kadar insan
bunun hakkinda iyi konustu, bu kadar insan bunun hakkinda kotii konustu, su kadari
notr falan dedik. O da ise yaramayinca simdi artik i¢ goriilerine bakmaya calisiyoruz.
Neden dyle konusmus? Neyin etkisinde kalmis? Diyelim ki bir iiriinde ayipl bir sey
ortaya ¢iktig1 zaman bu acaba bir rakip tarafindan motive edilen bir olay m1? Gergek bir
sey mi? Mesela gazozunuzda sinek gordiiniiz, onun resmini Twitter’a koyuyorsunuz ve
bir arkadasiniz aynen sizden kopyalayip retweet ettigi zaman sanki onun da gazozunda
sinek ¢ikmis gibi oluyor. Bir anda 500 kisinin gazozunda sinek varmis gibi oluyor. Tiim
bunlar o kadar ciddi, o kadar biiyiik tehditler ki hayatimizi oldukga zorlastiriyorlar. Bir
yandan ¢ok seviniyoruz, bir yandan bunlarla ugrasiyoruz. Facebook ve Twitter ilgiyi
diri tutmak i¢in ¢esitli yenilikler yapiyorlar. Twitter’da icerik paylasimi 140 karakter-
den 280 karaktere ¢ikti. Facebook artik fan pageleri degerlendirmeyecegim gruplara
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destek verecegim diyor. Biz de onlar1 anlamaya, onlara uymaya g¢alisiyoruz. Yani so-
zlin 0zii iletisim hep iletigim.

fletisimin cok temel ana kurallar1 var. Bu kurallar1 bilmiyorsaniz diinyanin en mo-
dern veya en geleneksel mecrasini kullanirken zorluk ¢ekebilirsiniz. Onun i¢in bizim
yaptigimiz is bilginin yonetimi ben boyle tarif ediyorum sirketi kurdugumdan beri. Bil-
ginin yonetimi ne demek? Dogru bilgiyi kanita dayanan, kanitlayabilecegimiz bilgiyi
paylagsmak. Zamaninda paylasmak ve istedigimiz kitlede de bir algi yaratmak, bizim
isimiz o. Eskiden bu ¢ok kolaydi ama simdi ¢ok zor. Milyonlarca haber, bilgi var. Av-
rasya Tlneli meselesinde 1srarla ya tiinelde su yok oradan gegebilirsiniz diyorsunuz
ama karsinizda 1500 kisi tiinelde su var oradan ge¢meyin diyor. Nasil ugrasacaksiniz?
Bilgiyi yonetmek onemli. Kanita dayandirmaniz gerektigini her zaman sdyliiyorum,
bizim sirket ilkemiz de odur. Kanita dayanmayan bilgiyi paylasmayiz. Onun i¢in de
hep giivenilir kaynaklardan dogrulamak zorundayiz. Bu durum belki benim TRT ko-
kenli olmamdan kaynaklantyordur. O yillarda TRT nin temel ilkesine gore li¢ kaynak-
tan dogrulanmayan haber haber degildi ve TRT de yayimlanamazdi.

Gilintimiizde hikaye anlatmak ¢ok moda. Hikaye denilen sey uydurulmus bir sey de-
gil. Soyledigimiz higbir sey yanlis degil veya yalan degil veya abartilmis degil. Hikaye
o markaya, o iiriine, o hizmete 6zgii olmali. Cogu zaman Tiirkiye’de soyle bir egilim
var. Ister STK olsun ister devlet olsun, ister kamu kurumu olsun, ister 6zel sektor olsun
her kurum, hep iyileri anlatalim koétiileri de halinin altina siipiirelim diyor. Bu anlayis
cok yanlis, gazeteci her bilgiye her yerden ulasabilir. Onun i¢in sakladigimiz veya de-
gistirdigimiz her bilginin giiniin birinde agiga ¢ikacagim biliyoruz. O yiizden biitiin
iletisimcilerin temel ilkesi dogrunun pesinden kosmak olmali. Sirkete birini alirken
ozellikle su sorulara odaklaniyorum: Acaba merak ediyor mu? Neyi merak ediyor?
Merakini nasil tatmin ediyor? Neyin pesinden gidiyor? Bunun ucuna kadar gider mi
gitmez mi? Ben onu sorgularim. Bagkalar1 baska psikolojik anketler falan yapiyorlar
ama benim ilgim meraktir. Ben ¢ok merakliyim o yiizden hala bu sirketin i¢cindeyim
¢iinkii hala eve gidemiyorum ve hala 6grenecegim cok sey var. Iste benim sdyleyecek-
lerim bu kadar.
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S: Oncelikle biliyoruz ki siz ashinda gazetecisiniz. 15 yil gazetecilik yapmus birisiniz.
Buradan Halkla lligkilere gecisiniz nasil oldu? Yani bu planl bir geg¢is miydi yoksa
tesadiifi miydi? Nasil karar verdiniz?

Aslinda Ankara’dan Istanbul’a gelmek gibi bir konuydu. Az dnce sdyledigim gibi
biz TRT’de ii¢ kaynaktan dogrulanmayan haberin haber olmadig1 gibi bir inangla ye-
tistirildik. Yaklasik 11 y1l TRT haber merkezinde ¢alistim, en son biraktigimda yonetici
gorevindeydim. Cocuklarim kiiciiktii, Ankara hava kirliliginden yasanmaz hale gelmis-
ti. O dénemler ¢ok satan bir gazetenin Istanbul Biirosu’na geldim ve haber miidiir yar-
dimcisi/Ankara haberleri koordinatorii olarak ¢alismaya bagladim. Gazete o donemle-
rin ¢cok iddiayla yeni ¢ikmaya baslayan Giines Gazetesi’ydi. Diger gazetelerin iginden
kendine yer agmaya ¢alistig1 icin sansasyonel haberler daha ¢ok 6nem tasiyordu. Bu da
beni tabi ¢ok rahatsiz etti. Soyle ki aslinda kan grubumuz ayn1 ama doku beni redde-
diyor. Bir giin aniden Istanbul’da gazetecilik yapamayacagim diye diisiindiim bir dfke
aninda ve bagka bir ig arayayim dedim. O giinlerde tesadiifen bir is adami ile tanigmis
ve sohbet etme imkanim olmustu. Konustugumuz konuyu haberlestirip Glines’de ya-
yinladim. lgi ¢eken bir haber oldugu i¢in kopyalayan baska gazetelerde de kullanilmus.
Is adam1 benim konuyu degerlendirme bigimimden etkilenmis ve bu konuda ¢ok bilgili
olduguma karar vermis. Bana telefon etti: “Gelin siz benim Halkla Iliskiler miidiiriim
olun.” Dedi. “Ne demek bu? Ben anlamam bu islerden gelemem” demistim... Cok 6f-
kelendigim o anda Okan Universitesi’nin sahibi Bekir Okan’a telefon ettim. “Beni hala
istiyorsaniz gelecegim.” dedim. “Araba yollayayim hemen gelin.” dedi, Mercedes ara-
ba geldi kapiya ben bindim gittim. Ondan sonra “Gelin burada ¢alisin.” dedi. “Ben ne
yapacagim burada, nasil yapacagim?” dedim. “Gelin, 6grenirsiniz yaparsiniz.” dedi.
Sonra ertesi sabah gittim ve gazeteden aldigim paranin iki kati1 kadar iicret istedim,
beni reddedecegini ve gazeteye geri donecegimi diistiniiyordum. Sonra “olur, ne zaman
baslarsiniz? Odanizin mobilyasini siz mi alirsiniz dekorator mi gelsin?” dedi. Simdi
gazetecilik hayati 6yle bir sey ki o zamanlar bdyle bilgisayarlar falan yok, Daktilolar
var, basarsaniz yazmaz tekrar basarsiniz. Ufak masalar vardir. Ben miidiir oldugum
icin benim masam vardi ama o da yine bdyle biiyiik bir odanin i¢inde bir kosedeydi.
Hi¢ odam olmamisti. Sonrasinda “Odanizi gostereyim size.” dedi. Kendi sekreterinden
hemen yanindaki oday1 bana actilar. Bu benim kendisine bagli olarak calisacagimin
herkes tarafindan anlasilmasi i¢in verilmis bir karardi. Bana bir de sekreter verildi.
Odamda 3 ay duvarlara baktim halkla iliskilerin ne oldugunu anlamaya calistryordum.
Ergiider Tirnova ile rakibi devamli beni Halkla Iliskiler Dernegi’ne iiye yapmaya ¢ali-
styorlardi, halkla iliskileri anlatiyorlardi ve ben de anlamaya ¢alisiyordum. Kendi da-
nismanimiz “Sen niye bir sirket dergisi yapmiyorsun? dedi. Hadi yapalim dedik ve
basladik sirket dergisi yapmaya... Okan Holding’de calistigim 5 yilda biiytlik¢e bir PR
sitketinde 20 yilda yapilabilecek kadar is yaptim orada. Ornegin, gazetecilerle yurtici
tur yaptik. 30 kisilik bir gazeteci grubunu Gaziantep’e gotiirdiik, inanilir gibi degildi.
Kemerde bir tatil kdyliniin agilis toreni vardi, bakanlar1 getiriyordum. Ankara’dan ga-
zeteci olarak geldigim i¢in Mesut Y1lmaz’ in karsisinda durup “Siz bizim térene gelin.”
diyordum. “Geleyim” diyordu. iliskilerimiz bu diizeydeydi. Cok basaril1 oldum fakat
sikildim. 5 yilin sonunda ayrilmak istedim. O sirada TRT tamamen video kameralara
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geemisti tamamen, ben de bu yeni ¢gekim yontemini 6grenmek istedim. Bunun igin bir
buguk yi1l kadad TRT ye disardan danismanlik ve yonetmenlik yaptim. O sirada bir
reklam sirketinden teklif aldim. Bana “PR direktorii ol.” diyorlardi ama ben hala bu isin
ne oldugunu anlamiyordum. Sonra o ajansta da ¢alistim. O sirada TUSIAD 1in Gériis
Dergisi’ni ¢ikarmaya basladik. O dergi ¢cok ciddi bir dergiydi ve iki ayda bir o dergiyi
cikarttim. Dergi benim akademik diinya ile ¢ok iyi iligkiler kurmami sagladi. O arada
Kalite Kongresi bagladi. Kalite Kongresi’'nin iletisimini yaptim. Kalite 6nemli. Biz de
bir tema koyalim dedik ve iletisimde kalite dedik. Ertugrul Ozkék, Ali Kirca’y1 ¢agir-
dim, biitiin arkadaslar geldi, basinda ¢ok genis yer aldi. Bazen boyle taktikleri de kul-
lanmak lazim. Ondan sonra ertesi yil siyasette de kalite olsun dedim Susurluk hadisesi
oldu. Kalabaliktan kapilar kiriliyordu, biitiin herkes geldi, siyasette kalite konusuluyor-
du. Ben bu isleri beceriyorum bari sirket kurayim dedim, sirket kurdum. O sirket bugiin
26. yilina geldi. Sirketi kurma amacim sivil toplum kuruluslarina hizmet etmekti. Ben
68 kusag1 oldugum i¢in bdyle bir goriis anlayisina sahibiyim, politik konularla ¢ok il-
giliyim. Tabii sivil toplum kuruluslariyla caligmak bir ticari kurum agisindan yagamini
siirdiirmeye yeterli degil. Kendiliginden gelen sirketler oldu, konkurlara davet edildik
ve sirket ¢cok biiyiidii. Ondan sonra kendimi biiyiik bir sirketin i¢inde buldum. Simdi
sirketi kriz dolayisiyla son iki ii¢ y1ldir biraz kiigiilttiik. Ama yine biiytlik miisterilerimiz
var, onlara hizmet ediyoruz. Arkadaslarimin yazdigi halkla iliskiler kitaplarini hi¢ oku-
madim. Hocalarin yazdiklarini da hi¢ okumadim. Tamamen sagduyum ve gazetecilik
reflekslerimi hala taze ve diri tutarak onlarla hareket ediyorum.

S: 61 tane tiniversitede halkla iliskiler boliimii var ve her sene 6 bin ogrenci mezun
oluyor. Burada da mezun olacak benim 36 tane ogrencim var. Disariya baktigimiz za-
man kurumsal iletisim departmanlarinda herhangi bir yetkinlik aranmadigini gériiyo-
ruz yani bir¢ok boliimii bitirmis kisi bizim isimizi yapabiliyor. Bununla ilgili bir akre-
ditasyon sistemi kurulabilir mi? Ya da ne yapilabilir? Bu konudaki goriisleriniz neler?

Akreditasyon sisteminin kurulmasi gerektigini diislinliyorum. 25 sene 6nceki halk-
la iliskilere uzun boylu, giizel bacakli, giizel giyinen geng kizlarin isi deniyordu. Biz
buna ¢ok kiziyorduk Bir kurumun bir finans danigmani varsa, bir hukuk danismani
varsa tipki onlar gibi bir iletisim danigmani da olmasi gerekir. Yani nerede soyleyecek,
niye sOyleyecek, ne zaman soyleyecek, hangi kelimeleri kullanarak sdyleyecek gibi.
Bu sabah bir birlesme sonrasi iletisimi nasil yonetecegiz diye iki saatlik bir toplanti-
dan geliyorum. Yani birlestiler, hangi sirketin ad1 altinda birlestiler, kim daha yetkili,
hangi dili kullanacaklar gibi konular: tartistik. Halkla acik bir sirket olmak ne demek
bunu biliyor olmak lazim. Bunu bilmek i¢in hem hukuk hem finanstan anlamak lazim.
Dolayistyla bir alt hukuk bilgisine ihtiya¢ var. Ben bu kadar iletisim fakiiltesi acilma-
sina siddetle karsiyim. Gegenlerde beni Dogu’daki bir iiniversitenin kurumsal iletisim
departmanina danismanlik yapmak {izere ¢agirdilar. Gittim, ¢ok iyi niyetliler, tamam
kuralim. Sonra bir tepe yoneticisi olmasi lazim. Bu tepe yoneticinin Ingilizce bilmesi
lazim, iletisimden anlamasi lazim. Kibar bir adam geldi. Ingilizcesi’de iyi durumda.
Sonra beyefendiye bransimi sordum. Ziraat Fakiiltesi’nde profesdrmiis ve iletisimci
olarak rektoriin en uygun gordiigii adam buymus. Ben kriz iletisimi, kurumsal iletisi-

13



ISTANBUL AYDIN UNIiVERSITESI YAYINLARI

min ne olduguyla ilgili dosyalar paylastim. “Cok iyi anladim ve ¢ok iyi 6grendim Nec-
la Hanim” dedi. Ama iletisimci olarak yetismediyse benim ona verdigim dosyalarin
veya sunumlarin higbir ise yaramadigini diistinliyorum. Yani hakikaten bir kere internet
hukukunu iyi bilmek lazim su anda en biiyiik sorunumuz orada ¢ikiyor. Normal hukuku
1yi bilmek lazim, politikay1 ¢ok yakindan takip etmek lazim Yani ben de eskiden hep
iletisim fakiiltesi mezunlarini ise aliyordum; simdi sosyoloji, hukuk hatta mithendislik
alanindan arkadaglarimiz var. Mesela gecen sene ayrildi bir arkadasimiz meteoroloji
mithendisiydi. 11 yil ¢alisti bizimle ve simdi kendi sirketini kurdu. Bence sol eliyle
sallasa 20 iletisim fakiiltesi mezunu, sag eliyle sallasa 30 iletisim fakiiltesi mezununu
cebinden ¢ikarirdi. Ciinkii neden-sonug iliskisi i¢cinde bakiyor her meseleye. Dolay1-
styla o kadar net, o kadar rahat ki onun ile ¢alismak yani ama burada iletisim yazilip
konusulabilir hale geldigi zaman eskimis oluyor. Diin aksam bu sunumu hazirlarken ne
anlatayim ne konusayim derken her sey eskiyivermis. Yani 5 y1l 6nce sunum yapmisim,
dijital PR diye bir sey anlatmisim. Gegen hafta Yeditepe Universitesi’ne gittim. “Dijital
PR diye bir sey yoktur’u anlattim. Hakikaten bdyle bir sey yok, sakin var demeyin.
Yok. Ciinkii eskiden geleneksel PR dedigimiz seyin adi geleneksel PR degil PR di.
Ama dijital gelince onun adi dijital oldu. Simdi dijital PR dedigimiz sey yavas yavas
anlamin1 kaybediyor. Yeni bir sey, sosyal aglar iletisimi falan diye bir sey diyecegiz.
Dijital PR demeyecegiz. Yani neyi igeriyor, neyi icermiyor belli. Bunun i¢in bu biiyiik
iletisim alanini ¢ok iyi anlamak ve kavramak lazim. Yani okullarin yilda 6 bin mezunu
var, Istanbul’daki kurumlarin ve PR sirketlerinin en ¢ok 100 kisi alma kapasitesi var.
Hadi diyelim ki ¢ok iyi ihtimal 200. 200 kisi alinacak bir sektdre 6 bin 6grenci almak
biiyiik bir israf bence. Cocuklara yazik. Ailelere de yazik.

S: Simdi biraz kendimize ¢uvaldizi batirmak istiyorum. Iletisim fakiiltelerindeki egi-
tim kalitesi hakkinda ne diisiiniiyorsunuz? Biz su anda ciddi bir miifredat degisikligi-
ne gidiyoruz. Gelecek seneye yetistirebilirsek biraz daha dijitale agirlik vermek, biraz
daha istatistik, biraz daha ekonomi agirlikli bir miifredat yaratacagiz. Iletisim fakiilte-
sinden size gelen ogrenciler nitelikli mi?

Bence nitelikten ¢ok ¢ocugun karakteri dnemli. Tabii ki verilen derslerin igerigi-
nin iyi olmasi lazim. Z Kusagi 2000’den sonra doganlar. Bu kusak ¢ok bireysel. Ben
televizyonda calisirken 3 saat siyah beyaz yayin yapiyorduk. Yani simdiki ¢cocuklar 3
yasindan itibaren tablet kullaniyorlar. Ugaga ilk bindigimde 21 yasindaydim, yani her
seyi kaziya kaziya elde ettigimiz i¢in her seyin bana gore bir degeri var. Ama simdi her
sey etrafinda oldugu i¢in ¢ocuklarin merak duygular1 gelismemis oluyor. Higbir seyi
merak etmiyorlar. Clinkii ellerinin altinda her sey var. Nerden yazildig1 belli olmayan
bir seyi alip bilgi diye kullanabiliyorlar. Eger cocuk boyle yetisiyorsa zaten yolunu
buluyor. Ben éziir dileyerek soyliiyorum ama Kocaeli Universitesi’nden veya Istan-
bul Universitesi’nden staj icin gelenleri degil tasradan gelen ¢ocuklari tercih ediyorum
¢linkii onlarda 6grenme hirs1 ve sevki ¢cok daha fazla. Kocaeli Universitesi’nden her
sene 2-3 tane ¢ocuk altyorum, vallahi geliyorlar yerlerde yatiyorlar. Ben hi¢ oradan
gelenlere hayir demiyorum. Izmir’den aliyorum Ege ve Ekonomi Universitesi’nden.
Yani Istanbul’dan gelenlerde bir genel kayitsizlik gériiyorum onu diizeltmek lazim.
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Ben gazetecilige basladigimda 45-50 sene dnce de bunlar konusuluyordu. Ama haki-
katen icinde yasamasi lazim. Oykii bize haftada bir giin geliyor bir sey dgreniyor mu
bilmiyorum ama en azindan bir PR sirketinin i¢inde o havay1 solumak énemli. Ajansta
telaslt oldugumuz zaman ne yapiyoruz, bos kaldigimiz zaman ne kadar dalga gegiyo-
ruz, nasil yonetiyoruz onlar1 goriiyor.

S: Simdi biraz Zarakol Iletigim’den bahsedelim istiyoruz. 25 seneyi devirdiniz. Bir-
¢ok kampanyada yer aldiniz. Bizler burada ders olarak anlatiyoruz, en basarih kriz
iletisimi 6rnegi olarak Mey icki yeni raki krizi yasadiniz. Bunu siz gerceklestirdiniz.
Mesela bu kriz iletisimi ile ilgili bize bir seyler anlatabilir misiniz? O dénem nasil
stkantil bir siirecten gectiniz?

Yani aslinda krizlerle ilgili en temel konu sirketlerin krizle yiiz ylize gelmelerini
saglamak. En biiyiik zorluk orada. Onu ikna ettikten sonra gerisi ylriiyor. Mey icki
krizi 1 Mart Sali glinliydii. Etkinlik yapiyorduk ve cep telefonlarimiza mesaj geldi.
Gaziosmanpasa’da sahte rakidan 3 kisi 6lmts diye. Sabah iki kisinin daha durumlarinin
agir oldugu ve bes kisinin de hastanede tedavi altinda oldugu bilgisi geldi. Ondan sonra
sahte rakiin nasil anlasildigiyla ilgili bir biilten yaymladik. Ertesi giin agir durum-
daki iki kisi de 6lmiis, digerlerinin durumu da agirlasmaya baglamisti. CEO ile bera-
ber izmir’deydik, orada basin toplantisinda birkag soru sordular. Gazetelerde anormal
haberler yayimlaniyordu. izmir’de oldugum igin arkadaslara telefon ettim daha 6nce
yasanmis diinyadaki kriz 6rneklerinin dosyalarini ¢ikarttik, elimizin altina aldik. Biitiin
marketlere bizim i¢kimiz giivenlidir diye afisler asildi. 4’ncii giin sirkette basin toplan-
tis1 diizenledik sise kapaklarinin degisecegini agikladi CEO ve sahte ickinin bulundugu
bir sise ile gercek siseyi gostererek farklarini anlatti. Ertesi giin de yonetim kurulunu
masum {rlinlerin toplatilmas: konusunda ikna etti. Bunu tam sayfa gazete ilanlari ile
duyurduk. Her giin yani asag1 yukari bir ay hi¢ uyumadan ge¢irdigimiz bir donem oldu.
CEO da ben de higbir telefonu cevapsiz birakmadik, higbir televizyondan gelen cagri-
ya hayir demedik. Her seye cevap vererek ¢ok seffaf bir bicimde bunu yonettik. Geri
cagirilan 1 milyon sisenin ne olacagi konusunda iiniversitelerle goriismeler yaptik ve
ispirtoya doniistiirmekten bagka bir ¢are bulunmadi. Bu islemi de seffaf bigimde siir-
diirdiik, 1 milyon siseyi gazetecilerin gozii oniinde ispirtoya doniistiirdiik... Yani asagi
yukar1 15 milyon dolarlik bir zarar ile bu krizden ¢iktik. Sonra pazar pay1 3 puan daha
artt1. 3 ay boyunca yapilan ve ¢ok ciddi ¢ok uzun uzun anlatilabilecek bir siirii sey var.
Sirtlarinda mey icki yazan yeleklerle her gece takimlari ¢ikarip Kumkapi da en ¢ok raki
icilen yerlerde dolastirdik, herkese tek tek sise nasil agilir, giivenli oldugunu anlamak
icin ne yapilabilir onlar1 anlattik. Call center kurduk. Hakikaten ¢ok basariliydi. Ben de
cok sey 6grendim o krizden.

Bir giin perakendeci miisterimiz bir kriz yasadigin1 sdyledi. Hemen gittim. Bir ma-
gazasinda bir kredi kart1 kopyalanmis sonrada oradan aligveris yapmis kasadaki ¢ocuk.
Ardindan miisteri gelmis ve iiriinlerini kendisinin almadigini belirtmis. Magazadakiler
de hangi kasada 6deme yaptigin1 sormuslar o kasada o saatte ¢alisan kasiyeri isten at-
miglar, miisteriye parasini iade etmisler, ayrica da iiziilmesin diye hediye de vermisler.
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Kriz bitmis aslinda. Bana da diyorlar ki “yarin sabah bir basin toplantis1 yapalim ma-
gazalarimizda asla boyle krizler yasanmaz™ diyelim. Peki niye diyecegiz? Kim biliyor
krizi? Insan kaynaklar1 miidiirii, isten atilan cocuk, gayet memnun miisteri.. -hem para
almig hem hediye almis- bir de ben biliyorum. Bunu Tiirkiye’ye mi duyurmak istiyor-
sunuz dedim genel miidiire sasirdi. Mesele aslinda krizin olup olmadigi konusunda
ikna etmek. Yani Twitter’a bir tane tweet disliyor “Hamburgerimden kurt ¢ikt1.” diye.
Hamburgerden kurt ¢ikmaz cilinkii kofte kizartiliyor, koftenin icinde kurt varsa o da
pismistir. Bunlar ¢ok basit ve cok komik drnekler, sizlere nasil diisiinmeniz gerektigini
ogretmeye c¢alistyorum. Yani her seyi dikkatli diistinmek lazim. Ne olabilir? Ekmegi
bayat olabilir, ekmegi kiiflii olabilir ama koftenin iginde kurt olmaz. Ornegin icecekle-
rin i¢i hava alirsa mikroorganizmalar olusuyor, kopiik gibi siinger gibi bir seyler olusu-
yor. Ancak o saklama kosullari ile ilgili bir seydir ve liretimde boyle bir sey olmaz. Yani
iretim hattindan boyle bir sey ¢ikamaz, neyin nerede oldugunu dogru anlamak lazim.
Kapiin 6niinde sicakta beklemistir, hava almistir bdyle olmustur.

S: TUSIAD iletisim ve medya iliskileri yonetimi meslek ilkelerine imza att1 yani bi-
zim agimizdan ¢ok giizel ama bunu uygulamada gergeklestirebileceklerini diistiniiyor
musunuz? Ciinkii biz birtakim seyleri yapiyoruz ama uygulama kisminda sikintt oluyor.

Bu tiir yapilan ¢alismalara hayranim, bunlarin hazirlik ¢alismalarina da katiliyo-
rum. Sanirim gazetecilerle imzaladigimiz 5. meslek ilkeleri. Higbiri hayata ge¢medi,
gegmez. Yani is adamlari diyorlar ki “Kétiileri masanin altina siipiiriin, ortiiyii de iyice
kapatin goriinmesin; iyileri anlatin bol bol anlatabilirsiniz hatta beni en biiyiik” diye
tarif edebilirsiniz. Bu sekilde yaklasan bir is diinyas1 var. Yani ister TUSIAD ister MU-
SIAD ister baskas1 olsun. Is adaminin bu tiir seylere olan yaklasimi degismiyor. Ticaret
Universitesi’'nde hazirlik komitesindeydim her kelimenin {izerinde saatlerce tartistik,
bir siirli insana imzalattik, herkesin ¢ekmecesinde durur ancak hayata gegmez.

S: TUHID konusunda konustuk. TUHID de ne yapilmas: lazim sizce? Siz ¢iinkii
uluslararasint da biliyorsunuz. Yani komple bir yapilanma mi ya da dedigim gibi akre-
ditasyon olayt mi?

Bizim Uluslararasi Iletisim Danismanhigi Birligi (ICCO) kurallarimiz var. Yani
ICCO kurallariin i¢inde “gazeteciye riisvet verilmez” gibi meslek ahlak ilkeleri diye
tarif ettigimiz denetimden ge¢mek i¢in bdyle davrandigimiz kurallarimiz var. Bence
ekstrasina gerek yok. Bu daha ¢ok karsi taraflarin buna uymasini saglayacak bir sey.
TUHID bireysel olarak bu sektdrde ¢alisan profesyonellerin bir dernegi. Fakat sirket
dernegi degil ve bu tip kurallar1 hayata ge¢irmiyor. Orada ger¢ekten iletisimciler olmali
ve bireysel sorunlara odaklanilmasi lazim. Bizim sirket dernegimiz iiniversitelerle is
birligi yaparak farkli bir akreditasyon yoluna gidebilir. Ama bu TUHID’in isi degil.
Ciinkii TUHID sadece bireysel ilkeleri savunmak ve onun arkasinda durmakla ilgilenir,
uymayan tyelerini dernekten atabilir.

S: Halkla Iliskiler alaminda bundan sonraki hedefleriniz neler? Tiirkiye 'de hala ya-
pilmadi dediginiz benim yapacagim dediginiz bir sey var mi? Kitap yazmay: diigiindii-
giiniizii biliyoruz.
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Basariya ulasmamis, 6nceden planladigimizi zannettigimiz, yar1 yolda dokiilen pro-
jeleri yazmak istiyorum. Ali Saydam’in kitabini okuyan oldu mu? Nasil miisteri kay-
bedilir? diye. Ayni olayin iki yiiziinii anlatayim. Y1l 2008 Dogus Grubu’nun kurumsal
iletisim konkurunda Bersay ile shortlistte kaldik. Sabanc1 Universitesi’nden bir dogent
arkadasimla kendimize gore sahane bir proje hazirladik. Hem sunumumuz ¢ok giizel
hem de acayip etkileyici. Kendi kendimize bayilarak gittik, saat 9°da randevumuz var-
di. Geg¢ kaldik ama gittik. Baslayacagiz fakat dogent arkadasimin yardimcisindaydi
sunumumuz. Bizim asistan arkadas piyasada yok yolda kaybolmus. Bizim elimizde
siyah beyaz kopyalar var ama biitiin bilgiler sunumda kaldi. Renkler ve her sey var.
Higbir anlami1 kalmadi orada olmanin, etkilenmek miimkiin degil diiz diiz okuyormus
gibi. Ciinkii o akisa gore de anlatiyoruz. Bir o anlatacak bir ben anlatacagim dedik ve
aramizda provalar yaptik. 5 dakika... 5 dakika gecti, 10 dakika gecti, 15 dakika gecti
hala yok. Ferit Bey “Ben sizi dinleyeyim 10’da da baska sirket gelecek.” dedi. Benim
moralim ¢ok bozuk anlatiyoruz. O arada bizim arkadas oflaya puflaya iceri girdi. Dedi
ki “Cok oziir dilerim kayboldum, yolu bulamadim.” Ferit Bey “Ama artik agmayin
zamanimiz yok, buradan okuyun.” dedi. Bir de azarlandik, iyice artik diismiis vaziyette
sunumu bitirdik. Ama bitirmeden 6nce bir sey oldu. Kapi ¢ald1 gorevli geldi Ferit Be-
yin kulagina egilip bir seyler sdyledi o da olur dedi. Herkes tabi merakla bekliyor. Ali
Saydam helikopterle gelmis piste inebilir mi diye izin istiyormus. Tabi insin dedi Ferit
Bey. Bizde moral iyice sifira indi, biz powerpoint sunumu yapamiyoruz, Ali Saydam
helikopterle geliyor. Neyse biz bitirdik. Yola ¢iktik. Oguzla otoparka gidene kadar giil-
mekten 6ldiik, hayatimizin en kotii sunumu falan dedik. Sonra aradan 1-2 yil gecti. Ali
Saydam’in bu kitabinin tanitim toplantisina gittik. Kitab1 agtigimda baktim ki ilk olay
bunu anlatiyor. Bersay ekibi agisindan da farkli bir sunum olmus. Bir gece once kendi
sunumlarin1 hazirlamislar, ¢ok uzun bir sunummus. Ferit Bey’i taniyan biri “Ferit Bey
boyle seylerden hoslanmaz 5-6 slayta indirin sunumu.” demis. Bunlar da hazirladiklar
sunumu ¢ope atip 5 slaytla gelmisler. O giin Bersay’in miisterisi olan Ford’un 1 mil-
yonuncu arabasi Bursa’da banttan ¢ikacakmis. Ali Saydam da torene yetismek istiyor
nasil yetisecekler? Helikopter kiralamislar 10°dan 11°e kadar sunum yapacaklar 11°de
helikoptere binip saat 12’de Bursa’ya torene yetisecekler. Kapida karsilayanlar bizden
icerde profesorler, asistanlar var deyince moralleri bozulmus. Hay Allah, 5 slaytla nasil
geldik keske eski sunumumuzu getirseydik demisler. Yani iki taraftan bakilinca nasil
farklilasiyor. Boyle olaylarla karsilagsmak miimkiin. Tabi bu sunumlar ¢ok kritik. Siz
benim bu anlattigim seye bakmayn. Iyi bir sunum isin %50’si demek. Yani ondan son-
rast sizin tecriibenize, yaraticiliginiza, anlatma kabiliyetinize kaliyor.
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S: Son olarak bu meslegi icra etmek isteyen arkadaglarimiza, égrencilerimize ver-
mek istediginiz tavsiyeleriniz nelerdir?

“Merak”. Her seyi merak edeceksiniz. Kediyi merak oldiiriir, kedi 6liiyor merakin-
dan insanlar dlmiiyor. Merak edeceksiniz. Bu neden olmus? Nasil olmus? Nerde ol-
mus? Ne zaman olmus? Kime olmus? Ali Saydam’in son zamanlarda sdyledigi SN1K
hikayesi var, bu gazetecilikte ¢cok gecerlidir. Derslerinizde SWOT analizlerini anlati-
yorsunuzdur. Modas1 gecti swot analizlerinin. Swot analizi miisteriye gostereceginiz
bir sey degil. Sizin alninizin gatisinda durmasi gereken bir sey. Bagka bir analiz de pest
analizi. Politik, ekonomik, sosyal ve teknolojik...Iletisimci denildigi zaman her dakika
her saniye antenlerin agik olmasi lazim. Ben burada Deniz Hanim’1n sorularini cevap-
larken orada kimin oksiirdiiglinii, orada kimin ne yaptigin1 da aliyor benim antenlerim.
Onlar1 da duyuyor. Kimler dikkatlice dinliyor onlar1 da gériiyorum. Yani bdyle bakmak
lazim, ki o zaman iletisimci olabilirsiniz. Hayat1 oldugu gibi kabul edip, ben giizel bir
PR sirketinde calistyorum, iyi de para aliyorum gibi bir diinya ne yazik ki yok. Ben
hakikaten merakli insanlar1 severim. Merak eden insanlarla ¢alismaktan hoslanirim.
Insanin iginde bir sey yapma arzusu ve ilgisi olmali. Anne ve babaniz size dlene kadar
bakmayacak. Bir siire sonra sizin onlara bakmaniz gerekecek dyle degil mi? Ingilizce
en hayati konularimizdan biri. Yerli miisterilerle ¢alisirrm Ingilizce’ye ihtiyacim yok
diye diisinemezsiniz. Ornegin miisterimiz Lonra’da da bir sey yapiyor. Biz orada PR
sirketiyle Ingilizce her giin telekonferans yapmak zorundayiz. Yani Inglhzce yi ne ya-
pip edip 6grenin. Konusmak yetmiyor, ingilizce yazmak gok dnemli. Ingilizce var m1
okulda? Ne yapacak edecek 6greneceksiniz. Yurt disina gidin, ¢ilek toplayin bir seyler
yapin ve dgrenin. Ben Ingilizce okumadim ama TRT de calisirken Ingiltere’ye gittim
orada televizyon haberciligi kursuna yoneldim.7 ay orada kaldim. Dondiigiimde hem
yaziyordum hem ¢iziyordum hem konusuyordum. Hi¢ lazim olmadi, aradan 25 sene
gecti unuttum. Yabanci miisterilerimiz oldu. Kizim bir Amerikali ile evlendi. Mecbur
Ingilizce konusacaksimiz. Torunum Tiirkge bilmiyor ne yapacagim? Bu yastan sonra
hala Ingilizce masal kitaplar1 falan okuyorum torunumla anlasabileyim diye. Is i¢in son
derece 6nemli bir sey Ingilizce. Maalesef bizim meslegimizin dili Ingilizce. Ogrenme-
lisiniz. Ne yapin yapin Ingilizce dgrenin.

Tesekkiirlerimi sunarim.
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KURUMSAL SIRKETLERDE MEDYA iLiSKILERI

CEM TANRIKILICI
Eczacibasi Holding Medya lliskileri Direktor

Herkese merhaba, sosyal medyada beni o kadar giizel anlatmissiniz ki sizlere ¢ok
tesekkiir ediyorum. Cok uzun bir sunum yapmak istemiyorum, belki soru cevaplarla
agmak ¢ok daha yararli olacak. Oncelikle sirketimde nasil bir gérev tanimi ile ¢alisti-
gimdan, kurumla medya arasinda koprii gorevini yerine getirirken en ¢ok hangi nokta-
lara dikkat ederek isleri yiiriittiiglimiizden bahsedecegim. Sonrasinda soru cevaplarla
detaya girebiliriz. Aktaracaklarim biraz gazetecilik agirlikli olacak. Bu nedenle, halkla
iligkiler ve tanitimda neden gazetecilige iliskin bu kadar detaya giriyoruz diyebilirsiniz.
Ancak yaptiginiz her tiirlii etkinligin, faaliyet alaninin genis kitlelere duyurulmasinda
en onemli alan medya. Dolayli sekilde de olsa medyayla kars1 karsiya geleceksiniz ve
sizleri kamuoyuna en iyi anlatacak olan medyadir.

Medya iligkileri birimi, kurumun basin ile dogru ve saglikli bir iliski kurmasini
saglar. Su an igerisinde bulundugum kurum, yani Eczacibast Toplulugu 77 yildir var.
Gerek medyada gerek medya disindaki genis kitleler tarafindan bilinen, kendini kanit-
lamis, genis iligki agina sahip bir kurum. Ama bu iliskiyi daha da gelistirmek ve yeni
iligskiler kurmak gerekiyor. Agirlikli olarak bunu yapmaya ve iliskilerimizi daha genis
kesimlere yaymaya calisiyoruz.

Topluluk biinyesinde gerceklestirilen ve haber degeri tasidigina inandigimiz faa-
liyetlerimizi, ¢esitli yontemlerle medya ile paylasiyor ve kamuoyuna duyurulmasini
saglamaya calisiyoruz. Bu yontemlerden biri, basin biilteni hazirlamak ve bu biilteni
medya ile paylagmak. O yiizden, iyi bir basin biilteni hazirlamak dncelikli islerimizden
birisi. Diizenledigimiz etkinliklere basinin en genis sekilde katilimini saglamak da di-
ger onemli islerimizden bir tanesi.

Basindan gelen 6zel goriisme talepleri her zaman olur. Ancak bu taleplerin siiz-
gecten gecirilmesinde, gazetecinin ilgi ve uzmanlik alanlariin bilinmesinde yarar var.
Ciinkii baz1 durumlarda, vermek istediginiz mesajlarin ¢ok uzaginda bir sonugla karsi-
lagabiliyorsunuz. Talepleri iyi bir siizgegten gecirmek ve belirli stratejilerle roportaji
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gergeklestirmek, etkili sonug almak bakimindan biiyiik 6nem tasiyor. Bazi durumlarda
da size talep gelmese bile kurumunuzla ilgili baz1 gelismeleri kamuoyuna duyurmak
ihtiyact s6z konusu olabilir. Boyle durumlarda da bizler gazeteci arkadaslarimiza bas-
vuruyor, elimizdeki igerigin haber degeri tagidigini anlatmaya, gazeteciyi ikna etmeye
calistyoruz. Giinliik basini1 ve diger yayinlari diizenli olarak takip etmek de bizler i¢in
oncelikli ve giin icerisinde yaptigimiz islerin basinda geliyor. Clinkii igerisinde bu-
lundugumuz giindemi bilmeden kurumla olan iligkisini kurmak miimkiin degil. Bazen
giindemdeki bir maddeden hareketle siz de ona paralel bir biilten hazirlayabilirsiniz,
bir toplant1 yapabilirsiniz, bir agiklama yapabilirsiniz. O yiizden giindemi bilmek ¢ok
onemli.

Yazili ve gorsel basinin tiim yonetim ve alt kadrolarinin listelerini olusturmak ve bu
bilgileri giincel tutmak da olduk¢a 6nemli. Ancak, kapanan ya da yeni agilan yaylar
ve gazetecilerin kurumlar arasinda sik yer degistirmeleri nedeniyle listelerin giincel
tutulmasi gergekten ¢ok zor.

Bir de medya takip konusu var. Toplulugumuza ait gazete ve televizyonlarda yayin-
lanan haberler, ¢alistigimiz medya takip sirketi tarafindan bize aktariliyor. Toplulugu-
muzda, Yap1 Uriinleri Grubu, Tiiketim Uriinleri Grubu gibi farkli gruplar var. Hangi
haber hangi yonetim kadrosunu ilgilendiriyorsa onlarla paylasmamiz gerekiyor. Ciinkii
sektordeki gelismeleri bilmeleri ve aksiyonlarini ona gore alabilmeleri olduk¢a onemli.
Tabi ki haberlerin diizenli olarak arsivlenmesi de mutlaka titizlikle takip edilmesi ge-
reken bir siireg.

Sizlere kisaca bir giinimden bahsetmek istiyorum. Sabah yolda radyo dinlemekle
basliyor aslinda giindem takibi. Ofise geldikten sonra gazete ve televizyonla devam
ediyor. Gazete okumak neden 6nemli? Ben isimi anlatirken sabah gazete okuyorum de-
digim zaman ¢ok elestiri almigimdir, hatta espiri konusu olmustur. “Oh! ne giizel otur
gazeteni oku” diyenler ¢ok oldu. Ancak ne yazik ki durum o kadar kolay degil. Ciinkii
hep bir arastirmaci goziiyle incelemek zorundasiniz. Bu haber beni bir sekilde etkile-
yebilir mi diye diistinmek zorundasiniz. Okudugunuz herhangi bir igerigi kurumunuzla
baglanti kurarak degerlendirmek zorundasiniz. Bu sayede gazetecileri de daha iyi tani-
yor, bir kdse yazarimi1 okudugunuzda diinyaya nasil baktigini, olaylara nasil baktigini,
kurumlara nasil baktigini anliyorsunuz. Bunlar1 bildiginizde ise gazeteci ile iletisim
noktasinda daha dogru bir yaklagim sergileyebiyorsunuz. Yani hi¢ tanimadiginiz bir
insanla climleye nereden baslayacaginizi bilemezken, gazeteciyi takip ederek ve ilgi
alanlarini bilerek daha iyi bir baslangi¢c yapmaniz miimkiin oluyor. Basinda yer alabil-
menen belirli piif noktalar1 var. Onlar1 sizlere kisaca aktarmaya c¢alisayim.
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SN1K formiilii ¢ok bilinen birsey. Hazirlayacaginiz biiltenler ne, nerede, ne zaman,
nicin, nasil sorularina mutlaka cevap vermeli. Ayrica, ters piramit kuralina yani, basi-
na gonderdigimiz haberin en 6nemli boliimlerinin basta yer almasina ve asagi dogru
indikce daha az 6nemli boliimlere yer vermeye ¢ok dikkat ediyoruz. Clinkii, génderdi-
giniz metnin tamaminin yayinlanmasi ¢ogu zaman miimkiin olmaz ve sayfa editorleri
bir boliimiinii atmak zorunda kalirlar. Bu durumlarda gorece daha onemsiz kisimlar
atilacagi i¢in ana mesajimizi vermis oluruz.

Baslik ve spot, bir baska énemli konu. Oncelikli hedefimiz, biilteni gonderdigimiz
gazetecinin ilgisini ¢ekebilmek. Gazetecilerin mail kutularina her giin PR sirketlerin-
den ve diger sirketlerden 500 ile 1000 arasi biilten diiser. Bu kadar ¢ok biilten arasinda
fark edilebilmek i¢in dncelikle baghigin dikkat ¢ekici olmasi kritik neme sahip. O yiiz-
den de, olabildigince carpici bir baslik kullanmak gerekiyor. Baslikta farklilagsmaya bir
ornek vermek gerekirse, Tarkan’in “A-acayipsin‘ sarkisinin ¢cok dinlendigi donemde
Tirkiye ekonomisi hayli yiiksek bir biiylime gostermisti ve bunu sayfaya “A-acayip
biiytidiik!“ basligiyla tasimistik. Ayni haberi “Ekonomimiz yiizde 12 biiytidii* seklinde
vermek de miimkiindii elbette ama giincel bir konuyla iliskilendirilen ya da farkli cag-
risimlar yapabilecek basliklar, her zaman daha fazla ilgi ¢eker.

Haber dili de, en kritik maddelerden biri. Servis miidiiriiniin eline glinde 500 biilten
geldigini ve igerisinden sadece 20 biilteni sayfaya koyabilecegini diisiiniin. Zamanla
yarigtiklar i¢in, haber degeri tasiyan biiltenler arasindan haber diline ve formatina uy-
gun olanlar secerek, biiltenleri yeni bastan yazmak ve haber diline ¢evirmekten kurtu-
lurlar. Gazetecinin belki sadece girise yapacag kii¢iik bir diizeltme ya da basliga uygun
bir diizenleme yapacak olmasi, gonderdiginiz biiltenin yayinlanma sansini artiracaktir.
Ancak yogun tempo igerisinde haberi bastan yazma ihtiyaci hissederse, bu haberlerin
sayfada yer bulma sans1 azalir.

Basin biilteni ile birlikte paylasilan gorselin ilgi ¢ekici olmasi ise, baslik ve spotun
dikkat ¢ekici olmasindan bile 6nemli. Gorsel kalitesi yiiksek, iyi bir fotograf, igerik
acisindan ¢ok giiclii olmayan bir biiltenin bile sayfada daha biiyilik kullanilmasini sag-
layabilir.
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Gazeteciler ile olan iliskimiz oldukca kiymetli. Gazete sayfalarindaki ¢ok sinirl
haber yerine karsilik gelen biiltenlerin biiyiik boliimii haber degeri tasiyorsa, boyle du-
rumlarda dostluklar gercekten 6nemli oluyor biilteninizin yer bulma sans1 artryor. Di-
jital medya benim alanim degil, ama gelecegin meslegi. PR Atolyesi’nin sosyal medya
hesaplarindan gordiigiim kadariyla sizler de ¢ok aktif kullaniyorsunuz. Dijital medya
cok 6nemli ama bugiin i¢in geleneksel medyay1 gozardi edebilecek durumda olmadi-
g1 diisiinityorum. Ozellikle sosyal medya tarafinda olduk¢a yogun bir bilgi kirliligi
var. Yalan ya da yanlis haberler oldukg¢a hizli yayiliyor. Dijital medyadaki yanlislar yii-
zlinden insanlar haberin dogruluguna ikna olmak i¢in gazete ve televizyonlara bakmak
zorunda kaliyor. Daha da 6nemlisi, sosyal medyada ve dijital ortamda giindem olan,
one ¢ikan konularin ana kaynagi yine geleneksel medyada yer alan haberler oluyor. Bu
nedenle dijital medyay1 mutlaka yakindan izleyip aktif kullanmak gerekiyor ama gii-
venilirlik sorunu ¢oziilene kadar geleneksel medyay1 kullanmaya devam edecegimizi
distinliyorum.

Ozetlemem gerekirse, haberi bir iiriin olarak gérmek ve “Bu iiriinii nasil pazarla-
riz?” diye diisinmek gerekiyor. Bir iiriin sunuyoruz ve direkt medyayla baglantiliy1z.
Bu iiriiniin kalitesi yani haberin igerigi ne kadar iyi, sunumu, yazi dili, baglig1 ve gorsel
malzemesi ne kadar dikkat ¢ekici olursa, dogru zamanda dogru kisilere ulastirirsaniz,
gazetede yer alma ihtimali o 6l¢iide yiiksek olur.

Simdi, sorulariniz varsa biraz daha detaya girebiliriz.

S: Metin yazarhgi dersimizde ogrencilerimize basin biilteni nasil yazilir? Gazete-
lere, basina nasil servis edilir? gibi sorulara cevap ariyoruz ve bizler biilten yazdiri-
yoruz. Bir de sizin agzinizdan dinlemelerini istiyorum. Sizce, basin biilteniyle haberin
farki nedir? Ogrenciler bunu nasil ayirt edebilir? Basin biilteni yazin veya haber yazin
demis olsaniz nasil bir sey ile karsilagirlar ogrenciler?

Ben basin biilteni yazmiyorum, haber yaziyorum, yani o anlayisla yaziyorum. Bu
ylizden de gazetecilere gonderdigim zaman tlizerinde ¢ogu zaman oynamaya gerek duy-
muyorlar. Boyle olmasi, giinliik yogun tempolar1 igerisinde onlarin da isini kolaylas-
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tirdigindan, gazetede yer bulma sansim daha yiiksek oluyor. O yiizden basin biilteni
yazmayin, haber yazmaya calisin. Basin biilteni yazarken en ¢ok yapilan hatalardan
biri olabildigince siislii climlelerle, kendini 6ven climlelerle sirketleri anlatmaya calis-
mak. Ornegin, ciimleye su sekilde baslanabiliyor: “Tiirkiye’nin 6nde gelen toplulukla-
rindan” veya “Sektoriiniin en biiylik markalarindan”. Bu ifadeleri liitfen kullanmayin.
Clinkii gazeteci otomatik olarak siler bu ifadeleri. Reklam climlelerini sevmezler, haber
degeri ararlar. Reklam yapmak istiyorsan parasini ver ve reklamini yayinla mantigiyla
bakiyorlar genellikle. O ylizden basin biilteni mi haber mi derseniz, kesinlikle haber
derim. Basina gonderdigimiz metinlerde hicbir sekilde reklam ifadesi kullanmayiz ve
bunun da karsiligini aldigimizi diigiiniiyorum. Bu tarz yazilari kurumlarin kendi web
sayfalarinda kullanmalar1 daha mantikli. Web sayfalari kendi mecramiz ve orada is-
tedigimiz ifadeyi kullanabiliriz. Fakat onemli olan karsimizdaki insanin beklentisini
kargilamak ise, onun dilinden yazmak zorundayiz.

S: Cok fazla kurumda ¢alismigsiniz. Bu kurumlarin size nasil katkilart oldu? Bize
tavsiyeleriniz neler olur? Ogrenciyken ¢alismanizin katkilar: nedir?

Gazetede ¢aligmanin katkisi fazlasiyla oldu, ¢cok fazla insanla ¢alistim. 18 yasinda
gazetecilige basladigimda benden biiytik bir kusak vardi, yasitlarim ¢ok azdi. Bugiin
medyada ¢ok bilinen 6nemli isimlerle beraber galistik. O gilinlerde yan yana masalarda
calistigimiz bazi dostlarimiz, bugiin 6nemli gorevler iistlenen ve taninan gazeteciler
arasinda. Gazetecilik, bana ¢ok fazla insan kazandirdi. Kurumsal hayata bakinca ise,
benim medya disinda tek ¢alistigim yer Eczacibasi Holding. O nedenle, baskalariyla
kiyasliyamiyorum ama Eczacibasi Holding’de de kurum kiiltiiriiniin ne oldugunu, in-
sana sayginin ne oldugunu 6grendigimi sdyleyebilirim.

S: Yazili medya artik dijital medyaya gore daha az kullaniliyor, sizler Eczacibasi
olarak dijital medyaya yonelir misiniz?

Topluluk olarak dijital medyay1 ¢ok yakindan takip ediyor ve ¢ok da aktif bir sekil-
de kullantyoruz. Sosyal medya i¢in Topluluk biinyesinde 6zel bir ekip ve disaridan da
danigman kuruluslarla ¢alistyoruz.

S: Sizler bir iletisimci olarak su anki egitim sisteminde bu isi anlayabilmek i¢in ye-
terince derslerin verildigini diigiiniiyor musunuz?

Universite egitimimi tamamlayali cok oldu. Sorunuza cevap verebilmem igin mev-
cut egitim sistemi i¢inde bir sekilde yer almam lazim. Aradan gegen siirede olumlu
gelismeler yasandigini, bugiin her okulda ayni1 seviyede olmasa bile bizim donemimize
gore daha nitelikli bir egitim verildigini tahmin ediyorum. Onemli olan, okullarda veri-
len egitimlerin es zamanli olarak pratige dokiilebilecegi imkanlar1 yaratmak ve sadece
teoride kalmamak. Mezun oldugunuzda, bizlerin donemine gore ¢ok daha fazla bilgi
birikimine sahip olarak buralardan ayrilacaginiza inantyorum.
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S: Herhangi bir ajansta, kurumda ise girdigim zaman ya da girmek istedigimde
okulda aldigimiz dersler sizce bunlar icin yeterli olur mu?

Okulda aldiginiz derslerin sizlere saglayacagi katki tartisilmaz. Elbette okuldaki te-
orik bilgileri almak ve kendimizi gelistirmek zorundayiz. Ama gergek is ortamlarina
gectiginizde, teoride 6grendiklerinizle pratikte yasadiklarinizin her zaman ortiismedigi
durumlarla da karsilasabilirsiniz. Bu yiizden, eger imkan yaratabiliyorsaniz, olabildi-
gince ¢ok staj yapmanizi, gergek is ortamlarini yasaminizi ve deneyim kazanmanizi
oneririm.

S: Kurumunuzun kriz amindaki basin yazilarimizda neye dikkat ediyorsunuz, nasil

bir strateji uyguluyorsunuz?

Standart bir stratejiden s6z edebilmem zor. Ciinkii her kriz, farkli bir yaklagim ge-
rektirebilir. Standart olan tek sey, her kurulustaki kriz takimlarinin hangi durumlarda
nasil hareket edeceklerine, kimleri bilgilendireceklerine iliskin siiregler. Bu siiregler
tanimlanmustir ve bir kriz aninda ilgili herkes bu siiregler ¢ergevesinde hareket eder.

Kriz anlarinda 6nemli olan, diiriist ve seffaf bir sekilde bilgi paylasmak ve gerekti-
ginde bir hata varsa bu hatay1 kabul ederek 6ziir dilemeyi bilmek. Seffafiik ilk anda ne-
gatif sonuclar yaratiyor gibi goriinse de, uzun vadede mutlaka katkis1 biiyiik olacaktir.

Dinlediginiz i¢in tesekkiir ederim.
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HALKLA iLiSKILERDE ETKINLiK YONETIMi

Evren YUZUGUZEL
Bayer Etkinlik Koordinatérd

Arkadaslar hepiniz hos geldiniz, sizlerle burada olmaktan son derece memnunum
ve umarim birlikte keyif alacagimiz bir giin olur. Sizlerle beraber giizel vakit gegi-
recegimize inanityorum, bu yiizden miimkiin oldugunca sizleri sikmadan sunumumu
yapmaya gayret edecegim. Kisa bir sunumum hazirladim sizler i¢in, sohbet havasinda
gidebilirsek cok sevinirim. Istediginiz zaman sdz alabilirsiniz, ne zaman isterseniz siz-
ler de sunuma katilabilirsiniz. Siz katilmak istemeseniz bile ben sizi bir sekilde davet
edecegim, hi¢ ¢cekinmeyin.

Oncelikle sizlere neler anlatacagimdan biraz bahsetmek isterim. Nasil bu islere bas-
ladim? Etkinlik sektoriinde nerelere geldim? Neler yapiyoruz? Halkla iliskiler ve et-
kinlik yonetimi nedir? gibi birtakim bilgileri aktaracagim. Etkinlik yonetimi kisminda
interaktif bir sekilde ilerlemeye ¢alisacagim, o ylizden mutlaka sizlerin de katiliminizi
bekliyorum. Sizler igin bir ajanda olusturdum. i1k olarak sizlere kendimi tanitacagim,
sonrasinda etkinlik yonetimi dedigimiz sey nedir? Kurumsal seyahat ve organizasyon
hizmetleri nasil oluyor? Etkinligi siirekli bir siirece sokmaya g¢aligiyorlar. Gergekten
boyle bir siire¢ var m1 onlara bakacagiz. Sonrasinda ¢ok kisa olarak halkla iligkiler ile
etkinlik yonetiminin bir ayrimi var m1 yok mu ona bakacagiz. Bu ikilinin zor yanlari
var, onlara da deginecegiz. Sonrasinda asil benim igerisinde bulundugum ilag sektoriin-
de bu isler nasil yiirliyor? Bu sektdrde etkinlik adina neler yaptigimizdan sizlere bahse-
decegim. Cok sik karsilagtigimiz bir konu olan biitge konusuna deginecegim. Sonrasin-
da ise etkinlik yoneticilerinin kurumsal firmalardaki yeri nedir buna da deginecegiz. En
sonunda da neleri unutmamaliy1z? Bizlerin deger verdigi 3 sey var, bunlardan sizlere
bahsedecegim. En sonunda bu 3 seyi mutlaka aklinizda tutmanizi rica ediyorum.
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Simdi burada birtakim rakamlar goriiyorsunuz, bu rakamlarin ne anlama geldigini
veya benim i¢in ne anlam ifade ettigini tahmin edebilen var mi1? Mesela 1-3 rakamla-
rin1 goriiyorsunuz, neyi ifade ediyor olabilir? Sadece is odakli diisiinmeyelim, sizin
hayatinizda kendinizde biriktirdiginiz bilgi, birikimleriniz, yasadiklariniz ya da hayat
boyunca yol aldiginiz, izlediginiz kisiler ve fikirlerin hepsi sizlere bir seyler katiyor ve
sonrasinda bu rakamlar ortaya ¢ikiyor. Simdi yavas yavas baslayalim, bu adam nereden
cikt1? Arkadaslar ben Suadiye’de Anadolu Yakasi’nda Mustafa Mihriban Boysan Or-
taokulu’nda ortadgretimime basladim. Daha sonra lise egitimime Maltepe Lisesi’nde
devam ettim. Maltepe Lisesi’nin amblemini bulmak i¢in ¢ok ugrastim. Maalesef bizim
tilkemizde soyle bir durum var, kurumlar kimliklerini koruyamiyorlar. Yani her gelen
sistem yeni bir seyler yapmaya calistig1 icin siirekli okullarin ismi degisiyor. Lise i¢in
ben nereden mezun oldum diye sorarlarsa cevap veremiyorum. Ciinkii Maltepe Siiper
Lisesi’nden mezun oldum ama dyle bir lise yok. Ik adi Maltepe Lisesiydi, sonra Mal-
tepe Siiper Lisesi oldu, Maltepe Anadolu Lisesi oldu, Maltepe imam Hatip Lisesi oldu,
simdi ise Maltepe E.C.A adinda bir okul yaptilar. Kisaca vurgulamak gerekirse, okul
10 yi1l igerisinde 5-6 defa isim degistirdi. Birazdan Bayer’de Almanlarin nasil kimlik-
lerini ve kiiltiirlerini koruduklarindan bahsedecegim. Bayer biliyorsunuz ki bir Alman
firmasi. Nasil koruyucu-geleneksel bir yapida hayatlarin1 devam ettiriyorlar? Biraz bu
konulara da deginmeye calisacagim. Tiirkiye’de kimlikleri korumak ¢ok zor. Bu du-
rum ne yazik ki ¢ok iizlicii. Birgok farkli kimlik var ama 6rnegin mezun oldugunuz
okulun ismi bile ortada yok. Lise 6grenimimden sonra Marmara Universitesi’nde Tarih
Boliimii’nde okumaya hak kazandim ve lisans egitimimi Tarih boliimiinde aldim. Bir
sene baska islerle ugrastigim icin okulu uzattim. Lisan 6grenimimin ardindan Marmara
Universitesi’'nde Eski Cag Tarihi Ana Bilim Dalinda yiiksek lisansa basladim ama bir
gece rilyamda sunu gordiim; rilyamda Bilkent Universitesi’nde yiiksek lisans prog-
ramina burslu olarak bagvuruyordum. Sabah kalktim o riiyanin iistiine biranda karar
verip Marmara Universitesi’ndeki Yiiksek Lisans egitimimi biraktim ve son giiniinde
Bilkent Universitesi’nin Arkeoloji ve Sanat Tarihi Béliimii’ne basvurdum. Bu béliimde
burslu olarak okudum ama mezun olamadan boliimden atildim. Bilkent gercekten ¢ok
giizel bir tiniversite arkadaslar. Hem kampiis hayat1 hem de egitim agisindan diinyanin
sayil1 tiniversitelerinden bir tanesi. Bu arada {iniversitenizin kiymetini bilin, ¢cok giizel
bir kampiisii var. Giin gectikce de gelisiyormus. O ylizden mutlaka bu yillarinizin key-
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fini ¢gikarmaya bakin, kendinizi bir sekilde her zaman i¢in doldurun. Gegen haftalarda
burada sizlerle ipek Hanim vard, sizlere ¢ok giizel ogiitler verdi, onlar1 uygulayn.
Ben de siki bir takipgisiyim. Tabloda gormiis oldugunuz 5 rakami 5 y1l boyunca tiyat-
ro ile ugrastigimi gosteriyor. Oyunculuk yaptim. Dizilerde figliranlik yaptim, reklam
cekimlerinde oynadim. Rahmetli Halit Akgatepe ve esiyle calistim. Cok giizel yillardi.
Mutlaka sizlerin ileride hayatiniza katkis1 olan, en giizel yasayabileceginiz, kendinize
ekleyebileceginiz sosyal bir aktivite edinebilirsiniz. Cok keyiflidir tiyatro. Size ¢ok sey
katar. Birincisi 6zgilivendir. Tabloda goriinen 35 rakami yasimi ifade ediyor. Tablo-
da gordiigiinliz rakamlardan biri olan 10 ise, 10 y1l boyunca Arkeoloji ile ugrastigimi
gostermektedir. Mersin’de, Diyarbakir’da, Hatay’da, Antalya’da hep yabanci ekiplerle
calistim. Hayatimin en giizel yillarini belki de Arkeolojiyle alakali donemlerimde ge-
¢irdim. Arkeoloji disaridan goriindiigii kadar zevkli olsa da ¢ok zor bir istir, ¢ok disip-
linli olmaniz1 gerektiren bir meslektir. Bunlarin hepsinin hayatimin genelinde bana bir
katkis1 var ve bu anlattiklarimin hepsini sizler icin birlestirecegim. Arkeolojide giines
dogmadan kalkarsiniz, araziye gidersiniz, inanilmaz yogun bir tempoda 6glen saat 2’ye
kadar c¢alisirsiniz. Gozlem yeteneginizin ¢ok iyi olmasi gerekiyor, ¢izim yeteneginizin
cok iyi olmas1 gerekiyor. Siirekli olarak kendinizi gelistireceginiz yonde arkeolojide
etkinlikler vardir. Bunlarin hepsinin benim etkinlik yonetimi alanimdaki ¢aligmalarima
bir katkis1 oldugu siiphesiz. Tabloda gérmiis oldugunuz rakamlardan 2 rakamu, iki tane
miizik aleti ¢aldigimi1 gostermektedir. Birisi Gatham dedigimiz Hint kokenli vurmali
bir miizik aleti. Ikincisi ise bas gitar. Gitar ¢almaya yeni basladim. Bisiklet hayrani-
yim, miithis keyifli bir sey. Euro Sport’ta yarislar oluyor, Italya turu, Fransa turu var.
Bunlar1 mutlaka izlemenizi tavsiye ederim. 9 yil basketbol oynadim arkadaslar. Hem
ortaokulda hem lisede hem Marmara Universitesi’nde fakiilte takimmdaydim. Hayrani
oldugum insanlardan bir tanesi Michael Jordan. Gece saat 3’te Michael Jordan’1 izle-
mek icin yatagimizdan kalkardik. Sabah 7-7.30’a kadar NBA maglar1 stirerdi. Murat
Murathanoglu sunuculugunu yapardi. inanilmaz keyifliydi ve sabah gdzlerimiz sismis
bir sekilde derse girerdik. Michael Jordan’1 genelde herkes ¢ok basarili olarak tasvir
eder ancak Jordan’in yiizlerce basarisizlik Oykiisii vardir. Hayat1 boyunca 9.000 atis
kacirmis, sonucunu etkileyecek 26 maci kagirmis bir basketbol yasami var. Bulundugu
spor camiasinda bir¢ok basarisizlik hikayesi var ama o basariy1 getiren bu basarisizlik
hikayeleri aslinda. Basarisiz olmaktan korkmayin. Siz yeter ki kendinizi bilin, kendini-
ze yatirim yapin, hayat1 bir yerlerinden yakalamaya ¢alisin, zaten o basar1 kendiligin-
den geliyor. Arada baska hikayeler de anlatacagim. Bu amcay1 taniyan var m1? Elindeki
telefonun nasil bir sey oldugunu bilen var m1? Telefon, nasil bir telefon? Cep telefonu
arkadaslar. Bu ilk yapilan cep telefonu Motorola, ses miithendisi Martin Cooper tara-
findan 1973 yilinda gelistirilip tasarlanmistir. Steve Jobs’u tanimayan var mi1? Kag kisi
Iphone kullantyor? Hayat hikayesini bilen var mi1? Steve Jobs’un hikayesi basarisiz-
liklarla dolu bir hikayedir. Kendisi CEO’su oldugu sirketten yonetim kurulu karari ile
kovuluyor. Daha sonra Apple firmasi milyar dolarlar teklif edilerek geri ¢agiriyor Ste-
ve Jobs’u. Pixar Animasyon Sirketi’nin de kurucularindandir daha dogrusu finansorle-
rindendir Steve Jobs. Stanford Universitesi’ndeki mezuniyet konusmasini dinleyen var
m1? Mutlaka dinlemenizi tavsiye ederim. Hayata dair inanilmaz giizel seyler soyliiyor,
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nasil bu noktaya geldigini anlatiyor. Ik Iphone kac yilinda ¢ikt1 hatirliyor musunuz?
2007 yilinda ¢ikt1 arkadaslar. Sadece 11 yildir hayatimizda. Daha sonra baska konulara
da gelecegim en sonunda bunlar1 bagdastiracagiz, aklinizda tutun.

Simdi deneyimlerime gelelim, “Bu adam nereden ¢ikt1?” demistik. 1k is hayatim
Ankara’da Flap Tour’da basladi. 2001°den beri etkinlik yonetimi alanindayim. Part-ti-
me olarak iglere bagladim. Salonlarda mikrofon tutarak, teknik ekipmanlardan sorumlu
olarak ige basladim, bunlar i¢sellestirdim. Ayakta durmanin, kapiya bakmanin, mikro-
fonla ilgilenmenin nasil bir sey oldugunu ig¢sellestirdim. Onlarin size ne katkilar sag-
layacagini diislinlirseniz ileride ¢ok giizel noktalara gelirsiniz. Ben bunu hayatimda
basardigima inantyorum. Su anda ¢alistigim yeri de goz oniine alirsak gergcekten olmak
istedigim yerdeyim. Hayatinizda yasadiginiz her bir an size biiyiik katki saglayacaktir
unutmayin.

Flap Tour Ankara menseili bir firma, ¢iinkii Bilkent Universitesi’'nde okuyordum.
Is artyordum. ilk maasim 900 TL idi. Bana sdyle dediler: “Biz seni ise almak istiyo-
ruz ama alamayiz, ¢iinkii sen Bilkent’te okumussun biz sana koli tasittiramayiz.” Ar-
kadaslar benim ilk is deneyimim su sekildeydi, teknik ekipmanlardan sorumluydum.
Ses sistemi kurulumu, goriintii sistemleri kurulumu, nakliye, kamyoncularla muhattap
olmak, hamallarla muhattap olmak, kamyona yiikleme-bosaltma yapmak... Yiiksek li-
sans yapiyordum, tez hazirliyordum diisiiniin. Bu islere girdim. Donen muhabbetlerini
siz diistinebilirsiniz. Hamallarla girdiginiz muhabbetleri...20 liraya anlasirsiniz onlar
40 lira ister. Kiirtge konusmak zorundasiniz. Kotiilemek ya da farkli bir anlama ¢ek-
mek icin sdylemiyorum, Dogu’da c¢ok c¢alistigim i¢in asla yadirgamiyorum. Onlarin
dilinden anlamak zorundasiniz, iletisim kurmak zorundasiniz. Hepiniz halkla iligkiler
dgrencisisiniz. Iletisim ¢ok dnemli bir nokta, sizi ileri tasiyacak bir nokta. O yiizden
her insana dokunmasini bilmelisiniz. Her insanla miimkiin oldugunca pozitif iletisim
kurmaya ¢alisin. Daha sonra tabii arada baska isler yaptim. Ankara’dan sonra askere
gittim ve askerlik gérevimi tamamladiktan sonra yiiksek maasla ¢aligma {imitleriyle
Istanbul’a geldim. Ankara’da maaslar ¢ok diisiik. Istanbul’da bir acenta ile anlastim.
Pazartesi acentaya gittim genel miidiirle goriisiiyorum, el sikistyoruz, “Ben size son-
ra haber verecegim” dedi, ben de “Neyi haber veriyorsunuz” dedim, o da “Ise alinip
alinmayacagimizi haber verecegim” dedi, ben de “Ise basladim ben bugiin” dedim o da
“Bana m1 sordun?” dedi. Beni ise alan miidiirle kavgali oldugu i¢in bana yol verdiler ve
tiim hayatim alt {ist oldu. Evlenmek iizereyim, isim yok, Ankara’dan Istanbul’a tasin-
misim ve bir siirii borcum var. Daha sonra karsima ¢ikan ilk firsati1 degerlendirdim ama
oncesinde otellerde resepsiyonlarda calistim. Evlenmek iizereyim paraya ihtiyacim var,
beni Silence Hotel’e yonlendirdiler. Miidiiriimle anlasamadim ve beni isten ¢ikardilar.
Isten ¢ikarildigim giin otelde konfirme ettigim grubum vards, bir ilag firmasmin dénem
toplantisini gergeklestiriyorduk. Otelde organizasyonu gerceklestiren acenta ben otelin
kapisindan ¢ikarken 7 Tur’un yetkilileri “Gel bizimle ise basla” dedi. Daha kapidan
¢ikarken benim isim hazirdi ve ertesi giin 7 Tur’da ise basladim. 7 gergekten benim
hayatimda ugurlu bir say1, 7 Tur’da ¢alistim, yedi numarali evde oturdum, yedi tane
kedimiz vardi, 7 Ocak dogumluyum... Yedi ile ilgili bir siirii sey var hayatimda ve hala
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devam ediyor bunlar. Sonrasinda Soda Event’te ¢alistim. Burada yurt i¢i ve yurt dist
organizasyonlardan sorumluydum. Acentacilik maalesef evlilik durumunda ve ¢cocuklu
bir hayat i¢inde ¢ok zor bir is. Geceniz, giindiizleriniz, seyahatleriniz higbir sekilde
normal kalamiyorsunuz. Giinde 3 tane gdmlek degistiriyorsunuz, bir siirii miisteriniz
var, siirekli Antalya, Izmir, Ankara, Bursa yurtici ya da yurt dis1 calistyorsunuz. Burada
calisirken o siralarda bebegimiz dogdu ve ona zaman ayirmak istiyordum. Hayatimi
diizene sokmam igin kurumsal firmalarda is aramaya basladim ve yerli bir ilag firmasi
olan Ali Raif Ila¢’ta calismaya basladim. Acentadayken de ilag firmalar ile ¢alistigim
icin en iyi bildigim sektore ge¢is yapmis oldum. Kurumsalda da hayat gercekten zor,
gece giindiiz ¢alistyorsunuz. O yiizden 6grencilik yillariniz en hafif yillariniz, ¢calisma
hayati inanin 6grencilikten daha zor. Sizi yildirmak i¢in sdylemiyorum tabi ama daha
fazla sorumlulugunuz var, biiyiik bir firmanin yiikiinii tastyorsunuz. Ogrencilik y1l-
larinizda smavlara girerken yakiniyorsunuz, yakinmayin arkadaslar, ileride daha zor
sinavlar sizi bekliyor. Calismaktan en memnun oldugum yer siiphesiz ki Bayer. Insana
son derece saygili iletisim politikasi olan, ger¢ekten kiiltiirii, kimligi olan diinyanin li-
der ilag firmalarindan bir tanesi. Burada ¢caligmaktan ¢ok memnunum ve bu firmada her
gegen gilin deneyim kazanmaya devam ediyorum. Burada yapilan islerde, etkinliklerde
iletisiminizin 6n planda oldugu sayisiz insan ile etkilesim icerisindesiniz. Bayer’den
biraz sonra bahsedecegim ancak dncesinde tablodaki rakamlara tekrar donelim. 120’yi
tahmin edebilen var m1? 120 ne olabilir? Benim yilda yaklasik olarak birebir katildigim
organizasyon sayist. Yilda yaklasik olarak 120, 150, 100 degisiyor. 120 ortalama or-
ganizasyona katilmis oldugum, seyahat halinde oldugum islerin sayisidir. 900 sayisini
tahmin edebilen var m1? Yilda yaklasik olarak proje bazli takip etmis oldugum is sayisi,
dosya sayis1 arkadaglar. Bazen 900, bazen 1000, bazen 1500 yila gore degisiyor. 20
bin sayist ile ilgili tahmini olan var m1? Yilda yaklagik olarak 20 bin kisiyi agirliyoruz.
Organizasyonlar sirasinda 20 bin kisiyle birebir temas halinde olmasaniz da bu kisile-
rin ugak bileti, seyahat organizasyonu, toplantiya katilimi, davetli olarak ¢agrilmasi,
kongreye katilimlariyla ilgilenerek 20 bin insan ile iletisim halinde oluyorsunuz. 36 bin
sayisi ile ilgili tahmini olan var m1? 8 yilda yapmis oldugum telefon gorlismesi sayisi.
Telefonumuza bakalim cevapsiz aramalarimiz var mi? Telefonda 4 tane cevapsiz ara-
ma var, diisiiniin ki bunlara giin igerisinde tek tek doniiyorsunuz ya da siz devamli bir
yerleri artyorsunuz. Giinde yaklasik 15 konusma yaptiginizi diisiiniin. 8 yilda profes-
yonel olarak bu sektorde ¢alistigim siire igerisinde 36 bin telefon goriismesi yapmisim.
192 bin sayis1 hakkinda tahmini olan? E-Mail arkadaslar. Giinde yaklasik telefonuma
100-150 aras1 mail geliyor. Bunlarin her birine cevap vermek zorundasiniz ve bunlara
geri doniis yapabilmek i¢in maksimum bir ya da iki giliniiniiz var. Ciinkii siz bunlara
donmezseniz ig gitmiyor, ilerlemiyor. Her birine dénmek zorundasiniz. Sizler iyi bir
iletisimci olacaksiniz. Farkli yerlerde ¢alisabilirsiniz ama halkla iligskiler uzmani olarak
calisacaksaniz sizlere de bu kadar mail diisebilir. Cok ciddi sayilar bunlar ve bunla-
rin hepsine donmek, yanit vermek zorundasiniz. Isiniz iletisim olacak, dolayisiyla hig
kimseyi gormezlikten gelemezsiniz. 300 bininin ne anlama geldigini tahmin edebilir
misiniz arkadaglar? Ben part-time olarak ¢alistigim yillarla 17 yildir bu sektoriin igin-
deyim, 2001°de bagladigim1 sdylemistim. Yaklagik 300 bin insan ile temas kurmusum,
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diisiinebiliyor musunuz? Birebir temas halinde olmasaniz bile, en azindan o insanlari
salonun igerisinde goriiyorsunuz tipki su an sizleri gordiigiim gibi. Burada yaklasik
40-50 kisiyiz. Ben 17 yilda 300 bin kisinin yiiziinii gormiis oluyorum, yani birebir ileti-
simimiz olmuyor tabi ama Tiirkiye’nin tamamini gérmek yolunda ilerliyoruz herhalde.
Diisiiniin i hayat1 boyle bir sey, kolay degil ama zevkli, alistyorsunuz.

Yasadigim tiim bu deneyimler bizi etkinlik yonetimindeki kilit noktalara getiriyor.
Buraya gelene kadar bir siirii basarisizlik hikayeniz oluyor. O yiizden basarisiz olmak-
tan korkmayin. Mutlaka sizi bir noktaya tasiyacaktir. Cok tabaklar kirabilirsiniz, cok
canlar yakabilirsiniz, sizin caniniz1 yakabilirler, istedikleriniz olmayabilir ama dene-
mekten vazgegmeyin. Her zaman ¢abalayn.

Simdi, az ¢cok kendimi tanittim sizlere. Bir de etkinlik yonetimi dedigimiz seye ba-
kalim. Etkinlik yonetiminde neler yapiyoruz? Etkinlik sizce ne zaman baslamis olabi-
lir? Yani bu etkinlik nereden ¢ikt1? Aslinda yeni bir sey degil arkadaslar. Hayatimizin
her noktasinda bir etkinlik yonetimi mutlaka var. Antik Yunanlar, Romalilar ile milat-
tan Onceki yillarda baghyor. At yarislarinin yapildigi hipodromlarda organizasyonlar
yapiliyordu. Yani biz aslinda bu sektdrde yeni bir sey yapmiyoruz. Amag insanlar top-
lamak, bir araya getirmek, hedef kitleye ulasmak. Hedef kitle sizin de ¢ok liigatinizda
yer alan bir kelimedir mutlaka. Hedef kitleye ulagsmak, onlar1 bir araya getirmek ve
vermek istedigimiz mesaj1 vermek. Siyasi olabilir, politik olabilir, pazarlamaya yonelik
olabilir, medyayla alakali bir sey olabilir. Onemli olan hedef kitleyi bir araya getirmek.
Etkinlik deyince akliniza ne geliyor? Herkesten birer kelime alabilir miyim? Fuar, or-
ganizasyon, konferans, seminer, sergi, biitce... O kadar derin bir diinya ki, ucu bucagi
yok arkadaslar. Akliniza gelebilecek her sey... Konugmaci karti, yaka kart1, davetliler,
kar, biitce, davetiye, poster, karsilama, toplanti, dekor, yazilimlar, giivenlik, eczaci-
lar, bakanlik kurallari, sézlesmeler, konsept, aktivite, ambulans, jenerator, konaklama,
koltuk kiliflarina kadar gibi ylizlerce sey icerisine dahil edilebilir. Yemek, sanatgi, fo-
tograf ¢ekimi, 6diil, duyuru, doktorlar, mekan, zaman, miizik, depocular, ekip kiyafeti,
prodiiksiyon, nakliye, anket, toplant1 paketi, otobiis bileti, transfer yani daha akliniza
gelemeyecek yiizlerce kelimeyi buraya koyabilirsiniz. Bunlarin hepsi etkinlik dedigi-
miz seyin bir pargasi. Yiizlerce sey diisiinmek zorundasiniz. Etkinlik yonetimi buradaki
maddelerdir arkadaslar.

Simdi sizinle kisa bir oyun oynayalim m1? Bir etkinlik yapalim isterseniz. Bir sekiz-
li grup alacagim, bir sekizli grup daha buradan alacagim. Iki tane sekizli grup buraya
gelebilir mi? Cekinmeyin, zor bir sey yok. Tamam alt1 da olur sekize zorlamayacagim.
Bir altiya daha ihtiyacim var ama. Bir altili grup boyle gegebilir mi? Bir altili grup
boyle yapalim. Simdi arkadasiniz telefonundan zamanlama tutacak. Arkadaslar sizden
sunu istiyorum, tek tek bu halkanmn icinden ge¢menizi rica ediyorum. iki grup, siz bir
grup, siz bir grup olarak tek tek bu halkanin iginden gegmenizi rica ediyorum. Evet
biitiin bedeniniz gececek, evet. Sadece icinden ge¢meniz yeterli. Simdi evet herkes
gecti mi? O taraf devam ediyor. Arkadaslar yaklasik 45 saniyede yaptiniz. Simdi sdyle
bir sey yapiyoruz. Herkes el ele tutussun grup halinde yere diistirmeden ve birbirinizin
ellerinizi birakmadan en kisa siirede halkanin i¢inden hangi grup gececek? Ellerini-
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zi birakmiyorsunuz arkadaslar. Planlama yapin zamanlamay1 goz 6niinde bulundurun.
Planlama, zamanlama uyumunuzu diisliniin. Simdi arkadaslar tahmin alacagim kag
saniyede yaparsiniz? Herkes kendi i¢inde karar versin. El birakmak yok. Arkadaslar
halkay1 yere diisiirmemeniz gerekiyordu yaklasik 40 saniye siirdii sanirim. Yani ilk
zamanlamada 30 saniyelerde yaptiniz, sonra olay1 ¢6zdiiniiz. Ben bunu 25 kisiyle yap-
tim. 25 kisi su dongiiyii 16 saniyede yapabiliyor. Sonradan olay1 ¢ozdiiniiz, bastaki kisi
tutup herkesten tek tek geg¢irdigi zaman inanin ¢ok kisa siiriiyor. Katiliminiz i¢in ¢ok
tesekkiir ediyorum, ¢ok sag olun.

Etkinlik yonetiminde isler aceleye gelmiyor arkadaslar. Her is acil, her is inanilmaz
acil. Her zaman is hayatinda kurallarimiz belli. Herkes ayni 6zveriyle ¢alistig1 andan
itibaren o kadar planl programli gidebiliyorsunuz ki, sadece basindan itibaren kurallari
iyi bilmeniz gerekiyor. Eger burada biraz daha zaman harcayip planlamanizi iyi yapmis
olsaydiniz; inanin 30 saniye degil, 15 saniyeler bile degil, 10 saniyede bu isi bitirebilir-
diniz. Her zaman i¢in isler ne kadar acil olursa olsun planlamanizi iyi yapin. Hedefinizi
iyi belirleyin, kosullar1 iyi degerlendirin, zamanlamanizi iyi yapin gerisi kendiliginden
geliyor zaten. Etkinlik yonetimi bu maddelerle ger¢eklesiyor. Az 6nce arkadaslarinizla
yapmis oldugumuz ¢ok kisa bir etkinlikti aslinda.

Deginmek istedigim iki konu var arkadaslar. Bakanlik kurallar1 ve satin alma. Ilag
firmasinda ¢alistigim ve yillardir ilag firmalarina hizmet verdigim i¢in bakanlik ku-
rallar1 bizim igin ¢ok Oonemli arkadaslar. Bakanlik kurallar1 net yasalarla belirlenmis
durumda. Bakanligin izni olmadan ilacin tanitimi {izerine adiminizi dahi atamiyorsu-
nuz. Dolayisiyla ¢ok kisitl bir alanda kurallara uyarak isleri yapmak zorundasiniz.
Ciinki kurallar oldukga net, harcayacaginiz paralar oldukca belli. Diger konumuz ise,
satin alma. Bir etkinlik yonetimi catisi altinda calistyorsaniz ¢ok iyi bir satin almaci
olabiliyorsunuz. Kendinize bir¢ok sey katabilirsiniz, ¢iinkii siirekli acentalarla is bir-
ligi igerisindesiniz, otellerle is birligi i¢erisindesiniz, bir¢ok teknik firmayla is birligi
igerisindesiniz. Akliniza gelebilecek herkesle iletisim igerisindesiniz ve siirekli satin
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aldigiiz bir seyler var. Aslinda etkinlik yonetimini kisitlamamak lazim ¢ilinkii bir¢ok
seyl yapiyorsunuz. Satin alma yapiyorsunuz, kar-zarar tablolarii takip ediyorsunuz,
biitgeleme yapiyorsunuz, dosyalarinizi kapatiyorsunuz, raporlama yapiyorsunuz, koor-
dinasyonu sagliyorsunuz. Eger bu is ortaminda c¢alisirsaniz mutlaka kendinizi sadece
ben halkla iliskilerciyim sadece bu isi yaparim diye kisitlamayin. Birgok sey 6greniyor-
sunuz, bir¢ok alanda uzmanlasiyorsunuz.

Homosapiens’i tantyan var m1? Insanligin yasii bilen var m1 arkadaslar? 200 bin?
Baska tahmini olan? 4 milyon? 4,5-5 milyonlara dogru gidiyoruz yeni bulunan arkeo-
lojik buluntularla. Diinyada yasayan alt1 tane, alt1 farkli insan tiirii vardir. Neanderthal,
Homosapiens vs. Ben arkeolojiyle ugrastigim i¢in bu isimleri biliyorum ancak sizler
bilmek zorunda degilsiniz tabiki. Bu irklar nasil yok oldu ve sadece insan dedigimiz
Homosapiens kald1 diinyada? Ne oldu da biz bu noktalara geldik? Ne oldu da taslara bir
sey kazirken bir anda kagit bulunuyor, sonrasinda kitap baskili eserler ¢ikiyor, e-mail-
ler ortaya ¢ikiyor, sonrasinda Twitter? Son 60 yilda 70 yilda inanilmaz hizla ilerleyen
bir teknoloji var.

Sharing &
Communication

---E--ﬂ

-uéﬂumm
n:.mmm

Konumuz iletisim, iletisim araglari. M.O. 30.000°1i yillarda Fransiz magaralarinda
yapilan bir takim kaya resimleri var. Insanlar ilk iletisimi resmederek kurmaya bas-
liyorlar. Belirli bir bolgeye gittiklerini ya da orada avlandiklarini resmederek karsi
tarafa aktariyorlar. Sonrasinda M.O. 776’larda haberci kuslar ¢ikiyor. Olimpiyatlarda
kimin kazandigini uzaktaki bir insana haber vermek igin haberci kuslar kullaniliyor.
Sonrasinda M.O. 530’1u yillarda kosucular, atletler kullanilmaya baslaniyor. Haberleri
ulastirmak i¢in bir yerden bir yere kosuyorlar. Helyograf diye bir sey var. Aynaya gii-
nes 1sinlarimi tutarak mors alfabesine benzer sekilde iletisim kuruyor insanlar. Aynay-
la iletisim M.O. 17. yiizyilda. Ardindan ise mors alfabesi, 1835. Telefon 1876, radyo
dalgalar1 1903, televizyon 1937 yili. Arpanet ilk internet anlamina geliyor. Amerikan
Savunma Bakanligi’nin ilk maillesme sistemi. 1994°te ilk chatlesme, 1997’de messen-
ger. Facebook’tan dnce blogger’lik vardi aslinda. 1999°da blog. Facebook 2004. Sonra
Youtube 2005. Ve Twitter geliyor. Burada atlanilan bir sey var aslinda M.O. 3.000’lerde
Stimerliler ¢ivi yazisini buluyor. Civi yazisiyla ilk alfabetik iletisime gegiyoruz. Simdi
geldigimiz noktalara bir bakalim. 1971’de Amerikan Savunma Bakanligi’nin mailles-
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me muhabbetinde ilk e-postay1 gonderiyorlar, elektronik posta. Bu yil igerisinde 5.2
milyar e-posta hesab1 kullanilacak diye bir aragtirma var arkadaslar. Bu yil e-posta
kullanicis1 2.8 milyar kisiye ulasacak diyorlar. Diinyada her giin 228 milyar posta alinip
gonderiliyor. Yani giivercinle haber ulastirmaktan, kosucularla haber ulagtirmaktan ya
da mors alfabesiyle haber ulastirmaktan hangi noktalara geliyoruz. inanilmaz bir bilgi
paylasimi. Inanilmaz bir iletisim kaynagi. Onlenemez bir gidisat var.

Benim i¢in halkla iligkiler sudur diyebileceginiz, kelime olarak soyleyebileceginiz
seyler var m1? Sizler igerisinde bulundugunuz kurumun yiiziisiiniiz. Sizin durusunuz,
sizin kaliteniz aslinda o markanin kalitesini belirleyen unsurdur. Markanin yiiziisiiniiz
arkadaslar, nerede olursaniz olun. Y dnetim birimisiniz, digsartya doniik olan yiiziisiiniiz.
Kurum ile hedef kitle arasindaki baglant1 benim i¢in halkla iligkiler caliganidir. Bu her
kurumda farkli olabilir. Halkla iliskiler de diyebilirler, kurumsal iletisim de diyebilirler
adma. Kimi yerlerde etkinlik yonetimi diyebilirler, kimi yerlerde pazarlama iletisimi
diyebilirler. Her kurum kiiltiiriinde farkli isimlerle aniliyor.

Bizler ne yapiyoruz, halkla iliskilerin rolii ne ya da etkinlikg¢ilerin rolii ne? Biraz
onlara bakalim. Sik1 bir uzmanlik gerektiriyor. O ylizden bu hayatta aldiginiz her seyi
icinize hapsedin, mutlaka onu ¢ikaracaginiz noktalar bir giin gelecek. Hedef kitlenizin
davranislarini belirleyerek, yonetime raporlama yaparak, firmanin alacagi kararlar et-
kileyebilirsiniz. Ciinkii firmanin yiiziistinliz. Hedef kitle ne istiyorsa siz onu yonetime
aktarma durumdasiniz. Zaten sizler ileride halkla iliskiler ¢alisan1 olarak yonetimin
icerisinde olacaksiniz. O yilizden kamuoyu arastirmalar1 da yapmaniz gerekiyor. Hedef
kitlenin davraniglarim1 bulabilecek diger arastirmalart mutlaka g6z 6niinde bulundur-
maniz gerekiyor. Giiniimiizde bu arastirmalar genel anlamda sosyal medya kanallari
iizerinden ylriitiilityor. O ylizden dijital diinyay1 ¢ok iyi takip ediyor olmaniz gereki-
yor. Etkinlik yonetimi ¢alisanlar1 i¢in de durum boyle. Firmanizla ilgili bir karar alin-
diginda bunu basina ¢ikaracak olan kisiler sizlersiniz. Dolayisiyla dijital kanallar1 cok
iyi takip etmeniz gerekiyor. Ben ¢ok dijital yanlis1 bir adam degilim ama ister istemez
yaptigimiz isler bizi dijital diinyaya stiriikliiyor. Biz de girmek zorundayiz, takip et-
mezsek sistemin disinda kaliyoruz. O yiizden bir sekilde takip edin arkadaslar, mutlaka
aragtirn. Her giin yeni bir haber kaynagi ¢ikiyor. Onlari iyi dziimsemek gerekir. lyi
Oziimseyin ki ¢alistiginiz kurumlara faydaniz olsun.
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Halkla iligkiler ve etkinlik yonetimi arasinda tek bir fark bulabildim. Halkla iligkiler
ve etkinlik yonetiminde ¢alisanlar arasinda, iki taraf da ¢ok stresli. Anlik her seyi takip
etmek durumundasiniz. Yogun temponuz var, ¢alisma saatleriniz belli degil, stirekli
degisen zamanlamalar var. Size bir deadline veriliyor, ertesi giin o deadline iki giin 6n-
cesine ¢ekiliyor ya da bir yil sonra olacak iken bir ay sonra oluyor. Dolayisiyla stirekli
degisen zamanlamalar var. Bir dosya takip ediyorum baska bir is alip da o dosyay1 takip
edemem, ya da bir dosyay1 kapatmadan ikinci dosyaya baslayamam gibi diisiinerek
calisma liiksiliniiz maalesef yok. Anlik olarak ayni anda 5 tane, 10 tane, 20 tane is takip
ediyorsunuz. Ikisi de ¢ok yogun ama halkla iliskiler ¢alisanlarimnin siirekli dijital diin-
yay1 takip etmesi gerekiyor. Insanlarla i¢ ige olmaniz gerekiyor. Etkinlik ydnetiminde
siirekli seyahat var sizde ise dijital diinyay: takip etme var.

Simdi ilag sektoriinde durumlar nasil ona bakalim. Bayer’den ¢ok kisa bahsedeyim.
Yaklasik 78 iilkede 301 sirketle faaliyet gosteren bir kurulus. Almanya’da Leverku-
sen sehrinde yol boyunca Bayer fabrikalar1 goriirsiiniiz. Sehir tamamen sanayi lizerine
kurulmus. Her evde 4 kisi varsa 2’si mutlaka Bayer’de calistyor. Futbol takimi olan
Bayer Leverkusen, Bayer’in futbol takimi, ayr1 bir yonetim kadrosu var. Bayer’in 1800
lisansl1 sporcusu var. Spora da ¢ok biiyiik destek veriyor. 31 Aralik 2016 verisine gore
115.000 galisan1 var. Son agiklanan rakamlara gore 124.000 oldu. Dolayisiyla biz et-
kinlik yoneticileri olarak igeride yer alan 124.000 insanla bir sekilde temas halindeyiz.
Onlarin Tiirkiye’ye gelip gitmesi, bizim onlarla iletisim halinde olmamizi sagliyor. Bu
yiizden dil bilgisi ¢ok énemli. Ingilizce yetmiyor, ikinci veya iigiincii bir dil edinin.
Ciinkii global bir firmada ¢alistyorsunuz ve 78 iilke size acik oluyor. Ispanya, italya,
Amerika, Cezayir, Japonya gibi bircok iilkede is basvurusu yapma imkaniniz mevcut
bayer icinde.

Biz neden etkinlik yapryoruz? Kimisi etkinlik yonetimini halkla iligkilerin igene aliyor.
Kimisi de ayridir diyor. Bence boyle bir ayrim igerisine girmeye gerek yok. Birlikte ¢a-
lisan bir grup, iki tarafin da ortak kaygilar1 var. En 6nemlisi hedef kitleye ulasabilmek.
Neden hedef kitleye ulasmaya calistyoruz? Ciinkii ortada bir iirlin var ve onu o liriinii
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pazarlamaya calistyoruz. Pazarlama yoneticilerimiz var. Onlara hedef kitleye ulagma
noktasinda destek oluyoruz. Bu isi boyle yaparsak daha ¢ok verim aliriz, daha ¢ok satig
yapariz, reklaminiz daha iyi olur gibi bir siirii 6rnek sayabiliriz. Dolayisiyla hedef kitle-
mizi iyi belirlemek gerekiyor. Bizim hedef kitlemizin en biiyiik payini hekimler ve sag-
lik kuruluglar1 olusturuyor. 2016 yilinda Tiirkiye’de toplam 871.000 saglik mensubu
varmis. Onlarin seyahatleri, konaklamalari, kongreye katilmalari, toplantiya gelmeleri
bizim gérevimizdir.

Kurum olarak biitgemiz var mi, neden etkinlik yapmaya calistyoruz, hangi biitgeler
dahilinde yapmaya ¢alisiyoruz, bunlar ¢ok dnemli. Saglik Bakanligi bizim asil miis-
terimiz. Sosyal sigortalardan dolay1 biz ilaci1 devlete satiyoruz. Devlet bizden aliyor.
Vatandasin iicretsiz ya da katki payiyla eczanelerden almasini sagliyor. ilaglarin ham
maddesi genelde Euro ile satin aliniyor. Bir¢ok organizasyon Euro iizerinden yapiliyor.
Oteller Euro tizerinden satis yapiyor. Devlet 2017 yilinda Euro kurunu bizden 2,34°¢
sabitlememizi istedi. 2018 yilina geldigimizde de zam yapiliyor ve kuru 2,70’ten sa-
bitleyerek ila¢ firmalarindan ilaci satin aliyor. Kriz oldugunda Dolar 6,46, Euro 7,49
oldu. Ben ilac1 2,70’ten satiyorum. Bir {irliniiniiz var, pazarlamaya ¢alisiyorsunuz, ma-
liyetleri belli, aldiginiz hammadde belli, yurtdisindan geliyor. Euro benim i¢in 5,93
ama devlet benden 2.70’ten satin aliyor. Ilag firmalarmnin da ¢ok zor durumda oldugunu
unutmayalim. Evet Bayer ¢ok biiyiik bir sirket ama ekonomik olarak bu gibi durum-
larda ¢ok farkli stratejilerle calismak zorundasimiz. Bayer i¢inde baska is kollar1 da
oldugundan bu ekonomik programlar1 CEO’lar diizenliyor.

Kurumsal iletisim departmaninda ¢alisan kisilersiniz. Halkla iliskilersiniz. Is miikem-
meliyeti diye departmanlar olusturuldu. Buralarda s6z, fikir sahibi olabilecek kisiler-
siniz. Ilag firmalarinda bazi kurallar vardir. Onlara ¢ok hakim olmamz gerekir. Yeri
geliyor pazarlamaci oluyorsunuz, onlar adma kararlar aliyorsunuz, etkinlik yapiyor-
sunuz. Muhasebe, biitce, kar-zarar raporlamasi yapiyorsunuz. Teknik personel olarak
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da c¢alistyorsunuz. Hukuksal tarafi da var. Hukuksal sozlesmeleri de takip ediyorsu-
nuz. Anlik olarak surada toplant1 yapalim deme sansiniz yok. Otelle sdzlesme yapmak
zorundasiniz. Hepsinin kurumsal boyutu var. Dolayisiyla halkla iliskiler ve etkinlik
yonetimi departmanlarinda calistyorsaniz bunlara giin gegtik¢e hakim olursunuz ve
profesyonellesiyorsunuz. Benim deger verdigim en temel 3 madde: Giiven, iletigim,
saygl. Giiniimiizde herkes ayni hizmeti ii¢ asag1 bes yukar1 ayni kalitede veriyor. Sizi
farkli kilacak olan sey, insanlarin size duydugu giivendir. Sizin onlara asiladiginiz gii-
vendir. Karsilikli iletisim ve giliven sayesinde sizin farkiniz ortaya ¢ikiyor. Karsilikli
sayg1 oldugu siirece isler bir sekilde ilerler ve her sey yolunda gider. Tedarikgilerinizle,
miisterilerinizle, hedef kitlenizle yeter ki saygiy1 koruyun, gerisi gelir. Hepinize ¢ok
tesekkiir ediyorum. Sormak istedikleriniz varsa alayim.

S: Biit¢e konusunda size yillik belli bir biitce veriliyor mu?

Bizde biitgeler globalden geliyor. Pazarlama biitcelerini yillik olarak tanimliyorlar.
Biitgelerin yonetimi pazarlama ekiplerinin elinde. Ekipler biit¢eleri dahilinde hangi
etkinlikleri yapacaklarina karar veriyorlar. Etkinligin i¢inden etkinlik ¢ikarmak sizin
elinizde. Genellikle verdikleri biitgenin altinda is ¢ikarmaya calistyorsunuz. Bunlarin
hepsi toplantilarda konusulup, sunuluyor. Bizler sonrasinda biit¢e ¢aligsmasi yapiyoruz.

S: Almanya’dan gelen stratejik ¢oziimlemeler dahilinde mi bir yol belirliyorsunuz
yvoksa Tiirkiyeye gore strateji mi gelistiriyorsunuz?

Hem Tiirkiye’nin hem de globalin kosullar1 g6z 6niine alimiyor. Bir¢ok birim var;
hayvan saglig1 birimi, genel tedaviler, tiiketici sagligi, bitki birimi, ¢evre saghg: gibi.
Bunlarin her birinin merkezi farkli yerlerde. Tiirkiye’deki iist yonetim pazarlamaya
karigmiyor, sadece CEO’muz var Tiirkiye’de, diger birimlerin yonetim merkezi ise
Leverkusen’de. Stratejik planlar oradan geliyor. Tiirkiye nin kosullar1 da géz oniinde
bulundurularak ikisi bagdastiriliyor ve hedefler o sekilde belirleniyor.

S: Bayer de ise girmek ne kadar zor?

Her kurumsal firmada biliyorsunuz ki insan kaynaklar1 yonetimi var. Basvurular her-
kese agik. Kosullar1 sagladiginiz siirece zaten bagvurabiliyorsunuz. Kim olursaniz olun
bagvuruyu yaptiktan sonra miilakata ¢agrilma asamasi var. 2 ya da 3 goriisme oluyor.
Birinci goriisme karsilikli tanisma, ikinci goriisme kendi 6zelliklerinizi anlatma, deger
yargilarimiz1 lgme, Bayer’e olan uygunluk 8l¢iimii ve yéneticilerle tanistiriima. Ugiin-
cli asamada ise dil sinavi oluyor. Bu sartlar1 saglarsaniz kabul ediliyorsunuz. Her bolii-
miin ise alim politikasi farklidir. Staj imkani da mevcut. Ingilizce olmazsa olmaz ama
yaninda Almanca olursa tabii ki daha iyi olur. Her bir dil artt demek, avantaj demek.
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HALKLA iLiISKILERDE OLCME VE DEGERLENDIRME

Ender GOREN
Unite iletisim icerik Gelistirme Koordinatéru

Hepiniz hos geldiniz arkadaslar. Yogun ders programinizin arasinda bugiin burada
toplandiginiz i¢in tesekkiir ederim. Adim Ender, su anda igerik gelistirme koordinatorii
olarak Unite Iletisim’de ¢alisgtyorum ama sektdr igerisinde gazetecilikten reklam ajansi
ve halkla iligkiler sektoriine kadar biitiin dallara ve branslara bulagsmis sekilde bugiine
kadar geldim. Bu yiizden bugiin size bu tecriibelerimle birlikte halkla iligkiler alaninda
6leme ve degerlendirme konusunu anlatacagim.

Ama once bir soruyla baglamak istiyorum. Halkla iliskiler ne is yapar?

Eczaciya sordugumuz zaman; ilag satar, ila¢ yapar, muhasebeciye sordugumuz za-
man; sirketin hesaplariyla ilgilenir, para degis tokusu yapar gibi iki kelimeyle 6zetle-
nebilen is tanimlari var.

Ben halkla iliskiler sektoriinde 20. yilimdayim. Annem hala ne is yaptigimi anla-
miyor. Siz nasil anlatiyorsunuz bilmiyorum ama kisaca sdyle tanimlayabiliriz: halkla
iligkiler disiplini davranis degisikligi yaratir. Yani bizim isimizin temeli hedefledigimiz
kitlelerde davranis degisikligi yaratmak.

Diinyada halkla iliskiler uygulamalar1 asag1 yukar1 4 agsamada gerceklesiyor; plan-
laniyor, uygulaniyor ve sonucunda da 6l¢timlemesi ve degerlendirilmesi yapiliyor. Bu-
rada 6nemli noktalardan bir tanesi, sorunu saptama. Bizim 6l¢gme ve degerlendirme ko-
nusunda birsey yapabilmemiz i¢in 6nce elimizde neyin oldugunu gérmemiz gerekiyor.

Halkla iliskilerin en 6nemli handikaplarindan birisi, sirketler i¢in yaptig1 harca-
manin, ne kadar geri doniistiigiinii net olarak gérememesi. Nasil? Mesela satig liretim
boliimii bir malzeme aliyor ve iiretimi gergeklestiriyor. Bunun sonucunda da bir geri
dontis elde ediyor. Satig departmani o iiriinii alarak, {izerine kar koyarak satiyor ve bir
gelir elde ediyor. Dolayisiyla sirketlerin ¢aligma prensipleri aslinda bakarsaniz genel
olarak budur. 5 liraya bir civciv alirsiniz, bu civeiv bliylir, tavuk olur ve size diizenli
olarak yumurta vermeye baslar ve o yumurtay1 tanesi 1 liradan ya da 50 kurustan satar-
siniz ve size katki saglamaya baslar.
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Kurumlarin da halkla iligkiler disiplininden bekledigi yegane sey de aslinda yati-
rimin geri donilip donmedigidir. Baktiginiz zaman sirketler halkla iliskiler faaliyetleri
i¢in bir biitge ayirirlar ve sirketlerde her departmanin yaptig1 harcamanin nereye gitti-
gini tespit etmek ve buna gore bir sonraki sene o biitceye deger mi degmez mi veya o
yapilan harcama sirkete karlilik olarak geri donmiis mii gibi 6l¢limleri analiz eden bir
finansal kontrolér bulunur. Finansal kontrolorlerin sirketlerde halkla iligkiler faaliyet-
lerine yapilan yatirimin nasil geri doniistliglinii gormeye ihtiyaglar1 vardir. Ama bunu
ben 20 yillik tecrilbemle hala anlamadiklarini diisiiniiyorum. Ciinkii bununla alakali
olarak basima gelen bir¢ok olaylar var. Ornegin, bir kuruma 6lgiimlemelerle ve kanit-
larla 2 saat boyunca anlattim ama sonucunda ben sizin bu sirkete nakit olarak ne kadar
geri doniistim yaptirdiginizi tespit edemeyecegim dedi. Ciinkii reklam ¢iktiginda direkt
olarak ertesi giin satisa ne kadar etki ettigini gorebilirsiniz. Halkla iligkiler daha uzun
soluklu bir faaliyettir ve insanlarda davranis degisikligi yarattigi i¢in, diger bir deyisle
o davranis degisikligini uzun siirelerde olusturursunuz, bu nedenle de dlgme ve deger-
lendirmesi diger disiplinlere gore oldukea farklidir.

Uzun yillar bir siirii farkli 6l¢iimlemeler yapildi ve yapilmaya devam ediyor. Medya
analizi, medya takibi, sosyal medya analizi takibi gibi bir siirii farkl1 6lgiimleme kriteri
hala var ve diinya yillardir bunlar1 uygulamaya ¢alistyor.

Bugiinkii sunumumuzun temelini bazi ilkeler olusturuyor, bu ilkelerden ilki bahset-
tigim gibi hedef belirlemek. Caligmaya baslamadan 6nce hedefinizi belirlemezseniz
basariniz1 6l¢iimleyemezsiniz, yani ben halkla iligkiler ¢alismasi yaparken ne amagla
yapiyorum bunu bilmem lazim. Bunun i¢in de mevcut durumu bilmem lazim. Yani
onceden bir arastirma yapilmigsa ki pazar arastirmalart bunlar i¢indir ya da iletisim
Ozelinde itibar arastirmalar1 bunun icindir ya da sirketinize veya sektoriiniize yonelik
konuya 6zel yaptiginiz arastirmalar vardir. Bunlar bizim i¢in anahtar noktalardir. Sir-
ketimizin ya da markamizin konumunu tespit ederek hedefimizi de stratejimizi de ona
gore belirleriz.

Bulundugumuz noktada hedef kitlemizde bizim itibarimiz 5 puan ise, yapacagimiz
calismayla bunun 6 puana ylikselmesini hedefleyebiliriz. Dolayistyla 6ncelikle hedefi-
mizi belirlememiz gerekiyor ki, sonrasinda yaptigimiz ¢aligma bittiginde o hedefimize
ulagip ulasmadigimizi yaptigimiz 6l¢iimlemenin vermis olmasi lazim. Bu nedenle de
bu hedefin net olmasi, dlgiilebilir olmas1 gerekiyor. Olciilemez ve tamamen havada
kalan bir hedefi vermezseniz daha iyi olur.

Ayrica, erisilebilir olmalidir. itibariniz 5 iken yaptigimiz galisma ile 100’e ¢ikartma-
y1 hedefliyoruz derseniz bu erisilebilir bir hedef degildir.

Son olarak amacina uygun olmalidir koydugunuz hedef. Eger amaca uygun bir he-
def koymuyorsaniz yaptiginiz isin hi¢gbir fonksiyonu olmaz. Ve zaman sinir1 6nemlidir.
Ben “kurumumun 5 puanlik itibarini 6 ay igerisinde 1 puan artirarak 6 puana ¢ikarta-
cagim” seklinde 6 ay gibi bir sinir koyabilirsiniz. Tabi iletisimci olarak hedef kitlemize
erisim konusunda bir hedef koyabiliriz. Farkindaligi artirmak konusunda hedef koya-
biliriz, anlama konusunda bir hedef koyabiliriz, mesajlarimizi anlayip anlamadiklarina
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yonelik, tutumlarina ve davranislarina yonelik hedefler koyabiliriz. Elbette bu hedefle-
rin kurum hedefleriyle de uyumlu olmasi gerekiyor. Sirketlerin hedefi giiniin sonunda
kar etmektir. Kime, ne kadar, ne zaman sorularina da cevap vermek 6nemli o hedefte.
Boylece koydugunuz hedefi netlestirebilirsiniz ve kurumsal hedeflere uygun hale ge-
tirebilirsiniz.

Bu Barcelona prensiplerinin ilkiydi, ikincisi ise verimli etki. Hedefimiz yumurtay1
kirmaksa ¢eki¢le vurdugumuzda yumurta kirilir ama yumurta da paramparga olur. Peki
bu verimli bir sey midir? Bizim i¢in degildir ¢linkii amacimiz yumurtay1 yemek. Do-
layisiyla o yumurtay1 yavag yavas kirtyor olmamiz lazim ki o yumurtay1 yiyebilelim.
Iste etki bdyle bir sey. Yani dlciimlemede verimlilikten ziyade etkiye odaklanmamiz
gerekiyor.

Verimlilikten kastimiz nedir? Ben 1 yil i¢inde 30 tane basin biilteni ¢ikaracagim
demek bir hedeftir. Ama bu ancak sizin ne kadar verimli oldugunuzu gosteren bir he-
def olur. Bu yayinladiginiz 30 basin biilteninin sizin kurumsal mesajlariniza ne kadar
uygun oldugu veya kurumunuzun algilanmasinda size ne kadar katki saglayacagina
yonelik bir hedef degildir. Sadece verimliligi 6lger, dolayisiyla siz verimli galistyor
musunuz, ¢alismiyor musunuz; 30 tane biilteni yaptiniz m1 yapmadiniz mi, yayinladi-
niz mi1, yayinlamadiniz m1 bunun kurum i¢in higbir etkisi yoktur.

Simdi bu verimlilik ve etkiye yonelik erkek arkadaglarin dikkatini ¢cekecek bir tab-
lo gosterecegim. Tahtada bir magtaki istatistikleri goriiyorsunuz. Baktiginiz zaman bu
taraftaki takim olduk¢a verimli oynamis goziikiiyor, diger takima baktiginizda 28 tane
sut ¢cekmis, isabet saglamis. Diger taraf sadece 5 sut ¢cekmis, 4 isabet saglamis, pas
oranlarina baktiginizda ise 2 kat fark var. Baktiginiz zaman bu taraf olduk¢a verimli
degil mi? Miithis oynamuis, kag sifir bitmis olabilir bu mag¢? Ya da kag kag bitmis olabi-
lir? Fenerbahge kotii oynadigi halde, istatistiklerde Galatasaray’in altinda kaldig1 halde
mag1 2-1 kazanmis. Dolayistyla Galatasaray ¢ok verimli ama etkili olamamis. Fener-
bahge ise 5 tane sut atip 4’iinii isabet ettirmis ve 2 tanesini de gole ¢evirmis oldukca
etkili olmus magcta. Dolayisiyla verim ve etkiyi kafanizda bu sekilde netlestirebilirsiniz.
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Etkiden farkli olarak etkinlik dedigim sey aslinda verimlilik... Iletisim agisindan
baktigimizda 6lgtimlemede verimlilik konusu hakkinda neler var? Mesela frekans, sik-
lik bir verimlilik kriteridir. Ziyaretler ki basin ziyaretleri olabilir, miisteri ziyaretleri
olabilir, bunlar bir verimlilik kriteri. Yine okuyucularla baglantiya gegmek, ne kadar
cok baglantiya gecerseniz o kadar verimlisiniz. Mesajin etkisi, sizin o ortam igerisinde
sesinizin ne kadar duyuldugunu anlatir, yani herkesin iletisim yaptig1 ortamda iletisim-
den aldiginiz pay1 anlatir. Gazetecilerden size gelen sorular, yani ne kadar soru geliyor-
sa sizinle o kadar ilgileniyorlardir. Bu da yine verimlilige ve etkinlige yonelik kriter-
lerden biridir. Ozet olarak medya ve kanal iizerindeki etki, verimliligi anlatiyor bize.

Hedef kitlemizin bizi anlamasi etki altindaki kriterlerden birisi. Animsama; mar-
kamizi, kurumumuzu ne kadar animsiyor? Tanima; sirketin, markanin, kurumun imaj
degisimini ve farkindalik, bizi tavsiye edip etmedigi, hedef kitlemizin ve bizi satin
alma niyeti etkinin altinda dl¢timlenebilir. Bunlar da hedef gruplar {izerindeki etkiyi
Ol¢iimlememizi sagliyor. Barcelona ilkeleri, kurumsal performansin dl¢timlenmesi ile
alakali. Diyor ki; kurumsal performans dl¢limlenebilir ve halkla iliskiler temelinde de
Ol¢iimlenmelidir. Bu siirekli yapilmalidir. Biitiin bu 6lgiimlemelerin bazisi sayisal veri-
ler igeriyor, bazisi ise sayisal veriler icermiyor. Hangileri sayisal veriler igermiyordu?
Mesela etkinlik (verimlilik) altindakileri sayisal veriyle dl¢iimleyebilirsiniz Ornegin,
“ben ayda 3 tane basin biilteni yaymnladim, 50 tane mecrada yayinlandi, su kadar da
okunurluk elde ettim” dediginiz zaman bu niceliksel 6l¢iimleme oluyor. Ancak kuru-
munuz, markanizin hakkinda verdiginiz mesaj ile ilgili olarak farkindalik, animsama
gibi konularda niteliksel 6l¢timlemeler yapiliyor.

Peki nitelik mi nicelik mi? Halkla iliskilerde 6l¢iimlemelerde ikisi de 6nemli. Hem
nicelik hem nitelik 6nemli ¢linkii basta koydugunuz hedefler sayisaldi. Dolayisiyla ya-
pacaginiz dl¢timlemelerde nicelik olmasi gerekiyor. Yani sayisal olarak sizi bir yerden
bir yere tagimasi i¢in. Ama bahsettigim gibi farkindalik, algi, anlama, tutumlar da nite-
liksel 6l¢timlemeye dahil oldugu i¢in ikisini de kullanmamizi sagliyor.

Peki medya sonuglarinin kalitesi nasil ol¢iiliir? Bizim sektor olarak, bugiin Tiirki-
ye’de yapmis oldugumuz seylerden birisi medya ol¢ctimlemesidir. Yani miisterilerimiz,
kurumlar genellikle medya iliskileri ve medya yansimalar1 sonuglar1 bekliyor bizden.
Bir tiriinle ilgili basin biilteni yazabiliriz, basin toplantisi yapabiliriz ya da basin gezisi
diizenleyebiliriz ve sonucunda da haber yansimasi elde ederiz. Bunlarin da ne kadar
cikip ¢ikmadigimi medya takip ajanslartyla 6grenip, bunlardan birer istatistik ¢ikaririz.
Mesela gazete, televizyon, radyo gibi medya araglarinda tiraj ve erisim; medya sonug-
larindan bir tanesidir. Ornegin, haberimiz kag tane gazetede ne kadar biiyiikliikte ¢ikt1,
yerel mi bu gazeteler ulusal mi1, olumlu mu verdiler olumsuz mu gibi.

Geleneksel tiraj ve erisimin altinda kullandigimiz Slglimleme cesitlerinden biri
de, rakiplerinizin de konustugu ortamda sizin kurumunuzun sesinin ne kadar duyul-
dugunun Sl¢limlenmesidir. Ayn1 donem igerisinde bizim rakiplerimiz de etkinlik dii-
zenlediyse ya da basin biilteni yayinladiysa bunlarin istatistiklerini alip kendimizle
kiyaslayip, diger bir degisle o ses/ortam icerisindeki payimizi bulabiliyoruz. Ayrica
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tonumuz, yayinlanan haberlerin olumlu mu, olumsuz mu oldugu veya mesajlarimizi
icerip icermedigi de kullanilan dlglimleme faktorleri arasinda yer almakta. Ciinkii bir
basin toplantisi diizenlerken, basin biilteni yazarken kurumun mesajlarini aktarmaya
calisiriz. Eger yayinlanan haber bizim mesajlarimizi icermiyorsa bu bizim hedefimizi
tutturamadi@imiz anlamina gelir. Ton faktoriinden kastimiz, mesajimizin ne kadar ya-
yildigidir. Mesajin biitiin medya organlarinda ayni sekilde mi yayinlandigi, yoksa farkl
sekillerde mi yayilandiginmi dlgiimliiyoruz. Aym sekilde sosyal medya son donemde
agirlikli kullanilan medya tiirlerinden biri oldugu icin ziyaretgiler, takipgiler, fanlar, bu
takipgi sayilari, ziyaret¢i sayilart onemli kriterlerdir.

Sosyal medya agisindan Olglimleme yaparken neleri degerlendirebiliriz? Halkla
iliskiler faaliyetlerini, yaptigimiz etkinlikleri 6l¢timlerken neleri degerlendirebiliriz?
Mesela kag kisinin katildigini degerlendirebiliriz veya dl¢limleyebiliriz. Medya etki-
sine baktigimiz zaman haber sayisi, siklik medyada ne kadar tanindigimiza yonelik
bilgilerin dogru olup olmadigi 6l¢iimlendirebilir veya degerlendirebiliriz. Bununla bir-
likte simdiye kadar saydiklarim medya Slglimlemesine yonelik olarak detayli rakamsal
analizlerin oldugu olgiimlemelerdi.

Kurumlar bilinirlik, tanima, begeni, gilivenirlilik, savunuculuk gibi bircok faktor
acisindan degerlendirilirler. Bu faktorler ise dlglimleme ve degerlendirme agisindan
onemli donelerden bir tanesidir. Genelde bu tip siniflandirmalar1 arastirma sirketleri
yapiyor. Siz arastirma sirketine bilgi veriyorsunuz, arastirma sirketi sizinle ilgili olan
sorulart tasarliyor ve sonrasinda akademisyenler, milletvekilleri, medya mensuplari,
miisterileriniz yani hedef kitlenizde kim varsa onlara soruyor ve aldig1 yanitlara gore
puanlama yaparak, sizin ne kadar bilindiginiz ne kadar tanindiginiz, giivenilip giivenil-
mediginiz veya hedef kitlenizin sizi savunup savunmadigini gorebiliyorsunuz. Bu bi-
zim isimizin en 6nemli gostergesi. Aslinda maliyetli olmas1 nedeniyle maalesef sirket-
ler bu tiir arastirmalara ¢ok fazla yanasmiyorlar. Ozellikle itibar dl¢iimlemesi, iletisim
calismalarinin 6l¢iimlenmesi gibi konular biraz maliyetli oldugu i¢in pazarlama arastir-
malar1 blit¢esinin igerisine de 2-3 soru sokusturarak bu maliyeti bertaraf edebilirsiniz.
Clinkii pazarlama departmanlarinin arastirma igin iyi, saglam biit¢eleri vardir ve onlar
diizenli arastirma yaparlar. Eger siz 2-3 soruyla o aragtirmanin i¢ine dahil olabilirseniz,
Olcltimlemenizi ve izlemenizi ¢ok rahatlikla yapabilirsiniz ve ileriki bir zamanda sirket
yoneticisi size sordugunda, “yaptigin bu isle sirkete ne kattin?” diye siz bir 6nceki aras-
tirmanin sonuglariyla yeni arastirmanin sonuglarini ortaya koyarak; 6rnegin begeni de
3 puan artirdim, taninma da 2 puan artirdim gibi sonuglar1 gosterebilirsiniz.

Olgiimleme tiirlerinden olan tanima ve begeni aslinda bir sirketin veya markanin ne
kadar tanindi81 ve ne kadar begenisi oldugunu gésterir. Ornegin sirketi cok iyi tantyor
olabilirsiniz ama begenmiyor olabilirsiniz veya hi¢ tanimiyorsunuzdur ya da ¢ok az
tantyorsunuzdur ama begeniyorsunuzdur, tanidiginiz kadar begeniyor olabilirsiniz.
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S: Bilimsel arastirmalarda evren genis ise anket sayisinin en az 485 olmast gere-
kiyor. Bu yapilan arastirmalarda béyle bir kigi simirlandirmast var mi yoksa firma mi
tarif ediyor?

Maliyet 6nemli bu tiir arastirmalarda. Ne kadar ¢ok 6rneklem olursa maliyet o ka-
dar ¢ok artiyor. Yapilan dl¢limlemenin yiiz yiize goriisme mi, yoksa telefonla m1 veya
internet lizerinden mi bir goriisme oldugu maliyeti belirleyen unsurlardir. Dolayisiyla
arastirma sirketleri sizin biitgenize uygun orneklem sayilari ve aragtirma tarzi ile ge-
liyorlar. Cok kii¢iik capli veya ¢ok kisitli bir hedef kitleye yonelik bir arastirma yapi-
yorsamz mesela 100 kisiye yapabilirsiniz. Ornegin ben dgrencilere yénelik bir iiriin
cikaracaksam, hedef kitlem tliniversite 6grencileri ise ¢esitli liniversitelerden 100 tane
farkli 6grenciye sorup asagi yukari bir evren olusturabilirim. Ama tabi dediginiz gibi
bu arastirmalar genelde 800 kisiden az yapilamiyor. Mesela milletvekillerine yonelik
bir aragtirma yapiyorsaniz zaten milletvekili sayis1 belli. O say1 i¢cinden milletvekille-
rini temsil edebilecek sayida drneklem belirliyorsunuz. 550 milletvekili var, 55 tane
milletvekiline sorarak bu genel evreni tanimlayabiliyorsunuz.

Olgiimledigimiz hususlardan bir digeri de itibar. itibara yonelik yapilmis arastir-
malarda yonetim ve finansal performansi, miisteri yonetimi, sosyal sorumluluk ve
duygusal boyut sirketlerin itibar bileseni olarak belirleniyor ve onlarin da birtakim alt
kirtlimlar1 bulunuyor. Olgiimleme yaparken her birimde bir deger bulabiliyorsunuz. Bu
degerler basta koydugunuz hedeflerle uyumlu mu veya o hedefe ulasmis misiniz ya da
o hedefi ge¢mis misiniz onu gosteriyor.

Diger 6nemli dlglimleme ¢alismalarindan bir tanesi de bilgi kaynaklaria yapilan
arastirmalar. Bu arastirmalarda hedef kitleye, siz nereden en ¢ok bilgi aliyorsunuz, bu
bilgi sizin i¢in glivenilir mi degil mi gibi birgok soru yoneltiliyor. Mesela X markasi
icin televizyon, bilgi alinan kaynaklardan en sik kullanilan1 olarak ¢ikiyor ise bu tele-
vizyonda ¢ikan haberler, reklamlar veya bagka yayinlar X markasimin daha fazla yer
aldigimi gostermektedir. Tiirkiye’de biitiin sirketlerin yaptig1 aragtirmalar1 inceledigi-
mizde en ¢ok, en giivenilir bilgiyi nerden aliyorsunuz sorusunun cevabi “arkadaslar”
cikmaktadir. Yani herkes once arkadasina giiveniyor, ondan bilgi aliyor. Bir diger en
fazla karsilagilan cevap ise “firma ¢alisanlar1”. Yani Tiirkiye’de yapilan ¢alismalarda
en ¢ok cikan gilivenilir bilgi kaynag ikisidir.

Peki geleneksel medyay1 6l¢iimledik, sosyal medyay1 dlgiimleyecek miyiz? Elbette
ki ol¢iimleyecegiz. Sosyal medya artik hayatimizin 6nemli bir pargasi. Pek ¢ok bilgiyi
oradan aliyoruz, 6greniyoruz ve sirketlerde ayni sekilde sosyal medyay1 kullanarak
kampanyalar yapiyor. Bununla birlikte halkla iliskiler disiplini icerisinde de sosyal
medya olduk¢a 6nemli bir mecra haline gelmeye basladi. Hatta bana sorarsaniz su anda
geleneksel medyadan daha ileride. Ciinkli hem yayilim hiz1 hem de insanlarin kulla-
nim1 anlaminda geleneksel medyadan daha fazla sosyal medya kullanilmakta. Gazete
tirajlarina baktiginiz zaman, bugiin en yiiksek tirajli gazete 340 bin satarken sosyal
medyada bir kampanya basladiginda 500 bin begeni alabiliyorsunuz. Okunuyor ¢iin-
kii. Bir video yayinliyorsunuz 10 milyon kisi seyrediyor. Dolayisiyla sosyal medya
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halkla iliskiler caligmalar1 i¢in &nemli. Ornegin, marka olarak bir post yaymladik ve
kurum olarak bu postun sadece ne kadar begeni aldig1 bizim i¢in ¢ok 6nemli bir kriter
olmamali. Kag tane begeni aldigimiz 6nemli, evet. Insanlar begeni atmis olabilirler.
Ama sizin hakkinizda ne diyorlar bu daha 6nemli. Sizin o postunuzu paylasip pay-
lagmamas1 daha ¢ok onem kazaniyor. Dolayisiyla sosyal medyay1 Ol¢limlerken yine
sadece niceliksel konulara bakmadan niteliksel olarak da 6l¢iimlememiz gerekiyor. Bir
s0z var: “Birilerinin igeriginizi sosyal medyada begenmesi veya paylagmasi, bunu sizi
begenmek veya 6vmek icin yaptiklari anlamina gelmeyebilir.” diye. Dolayisiyla sadece
veriyi toplamak degil onu dogru okumak da gerekiyor.

Peki sosyal medyayi izlemek mi yoksa dlglimlemek mi énemli derseniz? Simdi he-
pimiz asag1 yukar1 sosyal medyanin icerisindeyiz ve takip ettigimiz hesaplar bulun-
makta. Sirketler de kendi hesaplarinin ve web sitelerinin hareketliligini stirekli olarak
gdzlemliyorlar. Ornegin, kag tane post girilmis, kag kisi girmis, kac1 erkek kaci kadin,
ka¢ yas araliginda gibi. Sosyal medya iizerinden bu verilere ¢ok rahat ulasabiliyor-
sunuz. Aslinda bu sosyal medyayi izlemek. Ol¢iimlemek ise, verileri dogru okumak,
hakaret mi ediyor aslinda ya da sizin hakkinizda iyi bir sey mi soyliiyor, size tavsiye
mi ediyor biitlin bunlar1 detayli igerik taramasi yaparak gorebilmek anlamina geliyor.
Dolayisiyla izlemekten ziyade sosyal medyay1 dogru okuyarak 6l¢iimlemek daha 6nem
kazantyor.

Barselona kriterlerinin sonuncusu ve aslina bakarsaniz en 6nemlisi bu kismidir. Yani
yapilan degerlendirme seffaf, tutarli ve gegerli olmalidir. Ne demek bu? Eger siz aras-
tirma sirasinda bazi verileri sakliyorsaniz veya manipiile ediyorsaniz bu dogru bir sey
degil, ¢linkii verileriniz tutarli olmali birbiriyle iliskili rakamlar1 kullantyor olmaniz ge-
rekiyor. Yani bir tarafta ¢ok diisiik goriiniiyor iken diger tarafta ¢ok ytliksek goriiniiyor
olmaniz bir tutarsizlik isareti aslina bakarsaniz. Ya da taninma kisminda ¢ok yiiksek
olup da begeni de ¢ok diislikseniz mesela bu da tutarl bir veri degil. Dolayisiyla veri-
leriniz arasinda hem bir matematiksel iliski olmali hem de verileriniz gegerli olmali.

Olgiimlemenin 10 altin kurali diye bir liste var. Bunlar bastan beri anlattigimiz sey-
lerin 6zeti. Neler var bu kurallarin i¢inde? Mesela yazili hedefler olusturun, yani ya-
pacagimiz igin basinda bir hedef koyuyor olmak ¢ok énemli. Ciinkii o hedefi basarip
basaramadigimizi sonunda gormemiz gerekiyor. Yoksa attigimiz tas tirkiittiigtimiiz kur-
bagaya degiyor mu, degmiyor mu higbir zaman bilemeyiz.

Bir digeri medyay1 hem nicelik hem nitelik olarak dl¢timlemeliyiz. Geleneksel ve
sosyal medyaya yonelik olarak ayni prensipleri uyguluyoruz yani hem niceliksel olarak
Ol¢iiyoruz hem de niteliksel olarak 6lgiimlememiz de sart.
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Tesekkiir ederim arkadaglar. Sorusu olan var mi?

S Erisimle ilgili bir sorum var. Mesela biz kendi yaptigimiz “Meslegimin Farkinda
Ol projesinde sosyal medyadaki 6gelerin erigim oranlarina takildim. Mesela Twit-
ter’da 5 milyon erisime ulasiyoruz fakat Facebook ta bu 1 milyon erigim oluyor. Erisi-
min tammina baktiginizda, Twitter ozelinde soylemek gerekirse, sadece goriilme yani
ana akisinda goriilmek. Siz bunu erisim olarak miisterinize sundugunuzda, 10 milyon
erigime ulastik dediginizde, miisteri belki bilmiyor olabilir erisim panelini. Bu payla-
stm olarak soyleniyor ama ne kadar etkin olabilir?

Simdi onlarin belirli kriterleri var. Farkli farkli sosyal medya dl¢limleme araglari
var. Mesela sosyal medyada hashtag bunun i¢in var. Ne kadar kisi hashtag ile sizden
bahsetmis bunlar ayr1 bir kriterler. Kag kisi gordii dogru bir kriter degil, sadece o su-
nulmuyor miisterilere. Bununla birlikte farkli 6l¢limleme kriterleri var sosyal medyada.
Deniz Hoca’mla konustum, bunu da 6niimiizdeki senenin miifredatinda isleyecekmis-
siniz. Temel olarak bunu bilirseniz, hem o aragtirmalari okudugunuzda fikriniz olur
hem de dogru yonlendirebilirsiniz.

S: Peki bende bu etkilesimle ilgili olarak sormak istiyorum. Zorunlu olarak tiike-
ticiye izlettirilen diretme reklam ve tanmitim faaliyetleri var. Bir videoyu izlemek i¢in
once onu izlemelisiniz, bunun nasil 6l¢iimlemesini yapryorsunuz? Yani sonugta zorunlu
verilen ve zaten goriinen gecilmeyen bir sey?

Zorunlu derken sdyle bir sey aslinda; simdi Google o konuda dehset algoritmalar
gelistirmis durumda. Pek ¢ogunuz biliyorsunuzdur; Iphone kullananlarin “Siri”’si agik
ise “siri” sizi dinliyor, miitemadiyen dinliyor ve siz bir {iriin ya da marka hakkinda
konustugunuzda farkinda olmadan, Facebook’a bir sonraki girisinizde o markayla ilgi-
li reklam goriiyorsunuz, aramadiginiz halde mesela. Siri boyle bir algoritmaya sahip.
Google’da buna benzer, o kadar geligsmis algoritmalara sahip ki, sizin izleyeceginiz
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reklamlar1 ¢ikartiyor. Nasil 6l¢iimleniyor? 5 saniye sonra reklami atla diyor mesela,
reklami atlaya tikliyorsaniz o basarisiz bir sonug. Eger sonuna kadar izliyorsaniz ve
sonra videoya geciyorsaniz orada hedefini tutturmus oluyor o reklam veya o marka.
Dolayisiyla Google da bunun iizerinden para aliyor zaten. Yani reklami atladiginiz igin
o hedefe ulagmamis oluyor, para almiyor. Tamamini izleyenler sayesinde para aliyor.
Markalar bunu nasil takip ediyor? Google, Youtube iizerinden analizler yayinliyor ve
bunlar1 canli olarak takip edebiliyorsunuz. Youtube ilizerinden yayinladiginiz reklami-
nizin hangi saatlerde zirve yapacagina kadar biliyorsunuz. Cilinkii Google ona gore bir
algoritma gelistiriyor ve 0yle yaymliyor. Dolayisiyla dijital diinyada yayinlanan rek-
lamlarin etkisini, verimliligini gérmek ¢ok kolay.

S: Sosyal medyada krizin éniine nasil gegiyorsunuz?

Sosyal medyada krizin 6niine gegmeniz miimkiin degil. Sadece sosyal medyadaki
krizin ne kadar yayilip yayilmadigini kontrol edebilirsiniz. Eger yayilim ¢ok genisli-
yorsa o zaman miidahale etmeniz gerekiyor. Teyit.org diye bir site var takip etmenizi
ozellikle tavsiye ediyorum, ¢ok onemli. Medya okuryazarligini ¢ok giizel anlatan bir
site. Gegenlerde “Sosyal Medyada Kriz Yonetimi” adl1 bir makale yayinlandi o makale-
yi okumanizi tavsiye ederim. Sosyal medyada krizin ¢itkmamasi miimkiin degil, ¢linkii
ne kadar ¢ok insan varsa o kadar da farkli diisiince var. Sizin sdylediginiz bir kelime
alinip size karsi defansa gegen ve ondan sonra size saldirmaya baslayan insanlar bir
anda stirii psikolojisi ile bir topluluk haline doniisebiliyor, bir anda ling kampanyasina
doniisebiliyor. Nasil miidahale edilebiliyor, eger yayilim ¢ok fazlaysa ve etkileyiciler
de bunun igerisine girmeye baslamigsa o zaman dogru taktiklerle, sirketin dogru bilgi-
leri agiklamasi, dogru bilgileri dogru kanallarla yaymasi gibi bir yontem izlenebilir. O
makaleyi kesinlikle okumanizi tavsiye ediyorum.
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ILETiISIM DUNYASI NEREYE GiDIYOR?

ERGUN GUMRAH

iletisim Danismanligi Sirketleri Dernegi (iDA) Baskani
GoodWorks Ajans Baskani

Herkese merhaba, sicak karsilamaniz igin ¢ok tesekkiir ederim. 1993 yilinda Yugos-
lavya’da savasta gazetecilik yaparken bir tane fotograf cekmistim. Onu Tiirkiye’ye ne
kadar zamanda, kag saatte gonderdigime dair bir fikri olan var m1? Ben sdyleyeyim; 36
saat slirdii. Simdi 5 saniye bile siirmiiyor bir fotograf gondermek. PR iletisimin bu ka-
dar hizlandig1 bir diinyanin i¢inde artik. Hep sdyledigim bir sey var, iletisim yonetimi
veya iletisim danismanlig1 diinyanin en entelektiiel ve en kapsamli islerinden bir tanesi.
Ben iletisim danigmanliini, reklamciligin ya diger sektorlerin tizerinde goriiyorum ve
Diinya’da da bu boyle olacak gibi gériiniiyor. Iletisim danismanlarinin sirketlerin yone-
tim kurullarinda yer alacaklarini diisiiniiyorum, bazi tilkelerde aldiklarini da biliyorum.
Cok yakin ge¢miste yasanan iki tane krize bakarsaniz; bir tanesi Pinar bir tanesi Ulker
krizi. Bu krizlerde itibar yonetiminin ne kadar ciddi bir is oldugunu gorebiliriz aslinda.
Pimar’m patronunun tek bir tweeti ile referandumdan bu yana pazar pay1 %30 diistiigi
sOyleniyor. Bu ¢ok biiyiik bir kayiptir. Bunu 6ngoriip yonetebilecek disiplin PR’dir.
Aym sekilde Ulker’deki kriz bir dijital reklamci1 arkadasimizin hazirladigi ve herkesin
onayladig talihsiz reklam filmiyle ortaya ¢ikti. Ondan sonra herkes ortadan ¢ekildi,
bir iki kisinin bas1 yand1 ama sirket de ciddi bir sekilde yara aldi. Iletisim danismanlig
veya alistigimiz adiyla PR diyelim; bunlar1 gorebilen, tiim bunlar1 yonetebilen, mar-
kay1 bambaska bir yere konumlandiran bir disiplindir. Ozellikle yapilan arastirmalar
sunu gosteriyor ki; sizin kusaginizda, Y kusaginda artik firmalarin topluma kattiklar
degerler tiiketicileri ¢ok daha fazla ilgilendirmekte. Firmanin o topluma ne yaptig1 ne
deger kattig1 tiiketicileri ¢ok ciddi ve yakindan ilgilendiriyor.

Soyle bir diinya diisiiniin... Her gece bir milyar insanin yataga a¢ girdigi bir diinya.
Boyle bir diinyay1 degistirmek, bence iletisimcilerin gérevi. Diinya {lizerinde bir viriis
gibi yayilan insanoglu, her seyi tiikettigi i¢in diinyay1 bitirdi. Artik baska bir diinya
kurmak, baska bir diinya tasarlamak ve bildigimiz her seyi yeniden gézden gecirip
bagka bir diinya yaratmak zorundayiz. Ben burada da iletisimcilerin ¢ok ciddi bir rolii
olacagini diisliniiyorum.
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PR 4.0 nedir arkadaslar? Ayni endiistri gibi iletisim de 1.0 ile baslayip su anda 4.0’a
geldi. Gelecegin teknolojisinin i¢inde bizler PR’1 da 4.0 dinamikleri i¢inden gérmek
zorundayiz. 17. ylizyilda bir insanin hayati boyunca elde ettigi bilgi, bir tane Time
dergisi kadar. Simdi bizim elimizde bunun milyarlar, trilyonlar kat1 sey var. Saniyeler
icinde binlerce saatlik video yiikleniyor internetten. Artik datadan bol bir sey yok. Bu
noktada bu datay1 nasil degerlendirecegimiz 6nem kazaniyor. Bu yiizden artik bugii-
niin PR’cilart datay1 iyi okumay1 ve yapay zekay kullanmay1 6grenmeleri lazim. Bunu
kullanamayan herhangi bir PR sirketi ya da PR’c1 10 y1l icerisinde yok olacak, size
garanti veriyorum. Diger paylasimlar siz benden daha iyi kullantyorsunuzdur, ¢iinkii
ben hala bir tarafi analog bir adamim. Ben dogdugumda bizim evde televizyon yoktu,
ben ortaokuldaykan evimize televizyon geldi. Bugiin bir ya da iki yasindaki ¢ocuklar
telefondan ve mobilden medya tiiketiyorlar. Béyle bir diinyada yasiyoruz. Iletisimin
yapis1 miithis bir hizla degisiyor. 2009 yilinda igerigi metinden, basin biilteninden alip
web icerigi Uretirken, bugiin her sey degisti, birdenbire metinlerden fotografa gectik.
Sonra video gelip her seyi ezip gecti.

Bugiin Tiirkiye’de ¢ok farkli bir mecra var, oyun... 30 milyon kisi Tiirkiye’de inter-
net lizerinden canli oyun oynuyor. Sirketler onlara ulasmak i¢in oyun takimlar1 kurma-
ya basladilar, oyun sponsorlugu yapiyorlar. O yiizden benim sloganim ‘Y arin: diisiin-
mek.” Yani bugiinii diislinliyorsaniz ger¢ekten ¢ok geride kalmigsiniz demektir. Yarini
diisiinerek davranmak gerekiyor, bu da bir entelektiiel yap1 getiriyor.

Basariya ulasabilmenizde hedef kitlenize erisebilme yeteneginiz 6nemli arkadaslar,
yani kime nerede, nasil ve ne zaman eristiginiz. Yakin zamanda Tiirkiye’de yapilmis
bir arastirmada ¢ikan sonugta, insanlarin %57°si aktif olarak haberleri gérmiiyor ya da
gdrmek istemiyor. Insanlar 10 saat dizi izliyorlar ancak haberleri gérmek istemiyor-
lar. Haberlerin %251 Whatsapp iizerinden paylasiliyor. Whatsapp gibi diger kisa me-
sajlagma araglarinin ¢ok yakin bir gelecekte %80’ler boyutunda iletisimimizi {izerine
ylikleyecegimiz alanlar oldugunu 6ngoriiyoruz. Arastirma sonuglari yaslilar ve gengler
arasindaki tiiketim aligkanliklarindaki ayrimi da goézler oniine seriyor. Mesela online
da yashilar %51’lerdeyken, gencler %64 ’tiir. Televizyonu en ¢ok yaslilar tiiketiyor. Te-
levizyonu 45-54 yasindaki bireyler %45 tiiketiyor, basili gazete okuma aligkanlig1 ise
glinden giine yitiriliyor. Yani Hiirriyet Gazetesi’nin tiraji 300 binlere diistii, Sabah Ga-
zetesi 300 bine diistii, diger gazeteler arkasindan 100 bin tirajla geliyor. Sosyal medya
tikketimi genclerde 18-24 yas arasi yliksek, yaslandikca giderek diistiyor. 20 sene sonra
yani bizler 6ldiikten sonra kimse bunlara bakmayacak ve biitiin hayat dijital olacak.
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fletisim diinyasinda reklam gibi, PR’1nda kullandig1 advertorial gibi para 6deyerek
icerik yarattiginiz alanlar var. Eskiden bu alanlarin parasini 6diiyordunuz, gazetede ha-
beriniz ya da reklaminiz ¢ikiyordu. Simdi hayat boyle degil artik... Simdi ise haberinizi
gazetenin online sitesine koyuyorsunuz veya influencer ile ¢alistyorsunuz. Insanlar ya-
zimz1 Hiirriyet’te bulabiliyor, Milliyet’te bulabiliyor, onlineda bulabiliyorlar. Istedigi
her yerde bulabiliyor, bdyle bir diinyaya girdik.

Eskiden bizler iletisim karisik bir sey derdik, simdi karmakarisik bir sey. 1970’ler-
den beri tiniversitelerde okutulan o bildigimiz sema var; mesaj var, kaynak var ve hedef
kitle var bu hi¢ degismedi. Ancak araclar ve yollar aklinizin alamayacag: kadar degi-
siyor, karmagiklastyor ve zorlasiyor. Yani internetin hayatimiza getirdigi kolayliklar,
firmalar acisindan yani mesaj iletmek isteyen insanlar agisindan giderek karmasik bir
yaptya doniisiiyor.

Bir de influencer iligkileri var, su anda kurallar1 henliz konmamais bir diinya. Birta-
kim kurallar var ama bu kurallar her gegen giin degisiyor. Mesela bir influencer sizden
para aldi, sizin haberinizi yayinladi veya 6vdii. Bunun altinda “bu bir reklamdir” diye
yazmasi lazim mi, degil mi? Simdi bu tartisiliyor mesela. Veya bir influencera diyor-
sun ki “kardesim gel, beni yaz”, bunun ne etkisi var biliniyor mu? Tabii ki hayir. Hala
Ol¢iimlemelerde sikintilar var, ancak insanlarin izledikleri, takip ettikleri kisilerin sdy-
lediklerine daha fazla inandiklarina eminiz. Yani PR’in temel kurali islemeye devam
ediyor; Birisi sizin i¢in iyi diyorsa insanlar buna inaniyor. Burada yine ayni1 seyi yapi-
yorsunuz insanlarin izledikleri ve giivendigi bir insan1 kullaniyorsunuz ve mesajinizi
ona tastyorsunuz. Influencer iliskilerinde soyle bir sey var; mesela firmalarin 3’te 1’1
bunlara 6deme yapiyor. Influencer’inda yarisindan fazlasi hala {icretsiz ¢alistyorlar,
yani iicret yerine {iriin alarak bu isleri yiiriitliyorlar.

Simdi buradaki teorik seyleri biraz da bizim yaptigimiz 6rneklerle size anlatmak
istiyorum. Yaptigimiz meshur 6érneklerimizi koydum buraya. Anadolu Saglik Merkezi
ile ¢ok uzun zamandir ¢alisiyoruz. Bu degisen diinyada ¢ok da fazla para harcamadan
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bir proje gelistirdik. Aslinda bir tarafiyla sosyal sorumluluk projesi diger tarafiyla da
bir sirketin pazarlama hedeflerine uygun bir sey. Ciinkii sosyal sorumluluk iletigimi,
pazarlama iletisiminin altinda konusulan bir dal bizde. Tabii ki bu tamamen bir hayir isi
degil, firmalar para harcadiklari seyin is sonuglarina da donmesini bekliyorlar. Anadolu
Saglik Merkezi, tek bir hastane tek bir yap1 ve Gebze’de kolay ulasilabilecek bir yerde
degil. Ve John Hopkins’in yani Amerika’da en iinlli kanser hastanesinin bir uzantisi.
Biz kanser farkindaligiyla ilgili bir kampanya yapmak istedik. Ekim ay1 her yil tiim
diinyada meme kanseri farkindalik ay1 olarak kutlaniyor veya aniliyor. Meme kanse-
rinde sdyle bir sey var, Tiirkiye’deki her 8 kadindan 1 tanesi meme kanseri gegiriyor,
bu ¢ok ciddi ve biiyiik bir rakam. Dolayistyla erken teshis ¢cok dnemli, erken teshis i¢in
gidip sik sik muayene olmak lazim. Belli bir yasin lizerindeyseniz yilda bir kez mua-
yene olmak lazim. Biz biraz da memeyi andirdigi i¢in pembe top semboliinii sectik ve
yine grup sirketlerinden Anadolu Efes Basket Takimu ile is birligi yaptik ve her y1l ekim
ayinda baslayan Eurolig’in ilk hava atigim bir {inliiye yaptirmay: diisiindiik. Ilk sene
Beren Saat yapti, 2015°te Bergiizar Korel yapti ve ger¢cekten inanilmaz sonuglar1 oldu.
Bu kampanyada baz1 detaylar var arkadaslar, kampanyanin reklam filminde erkekler-
den de destek istiyoruz dedik. Yani kadinlar meme kontrolii yaptirmaktan hoslanmiyor-
lar, erkekler onlar1 ikna etsin ve gondersinler diye erkeklerin izledigi bir sporunun igine
yerlestirdik. Bu projenin ¢ok alt detaylar1 var. Ornegin, biitiin gazetecilere pembe top
gonderiliyor, her yil konu anlatiliyor, katilan basketbolculara pembe bagcik veriyoruz,
konuyu anlatan bir mektup veriyoruz, yurtdisindan gelen konuklara da ayni sekilde.
Boylece bu ikon, yiizlerce, binlerce kisinin kanser muayenesi yaptirmasi gerektigini
hatirlamasini sagliyor. Biitiin televizyon ekranlarinda saatlerce kaliyor yani miithis bir
medya bagaris1 var. Sosyal mecralarda paylasiliyor ve olagan iistii bir etkisi oluyor. Biz-
ler burada 360 derece iletisimin gereklerini kullaniyoruz, birebir iletisimi kullaniyoruz,
basili medyay1 kullantyoruz, televizyonu kullantyoruz ve sosyal medyay1 artik biitlin
yaptigimiz islerde ¢ok yogun bir sekilde kullaniyoruz. Ve her isi yaparken sosyal med-
yadan nasil tepki aliriz diye diisiinmeye bagladik. Ciinkii iletisimin ve PR’ 1n gelecegi
sosyal medyada.

Saglik iletisiminde bazi1 kisitlamalar vardir, ilag firmalari kendi ilaglarinin reklamin
yapmazlar, isimlerini gegiremezler. Epilepsi farkindalig1 i¢in yaptigimiz “Mor gozlik”
kampanyasi, bir anlamda biitiin bunlar1 atlamak i¢in gerceklestirildi. Hedefimiz kutsal
bir hedefti, epilepsiyle ilgili ger¢ekten farkindalik yaratmakti. Biz bu projeyi gelistir-
meden bir ay dnce Izmir’de bir tane 6grenci sinifta epilepsi krizi geciriyor ve bayiliyor.
Bunun {izerine 6gretmen de epilepsi krizi gegiren 6grenciyi 6ldii sanip, diger 6grenciler
gormesin diye ayagindan siiriikleyerek siniftan disar1 ¢ikartiyor. Tiirkiye’de epilepsiyle
ilgili biling gercekten ¢ok diisiik. Epilepsi ile ilgili bilgisi olmayan insanlar epilepsi
krizi gecirene cinli, perili, hastalikli diye tokat atiyorlar, sogan koklatiyorlar. Epilepsi
ciddi bir hastalik, ama dis agrimasi gibi bir hastalik. Hatta pek ¢ok iinlii ve zeki adamda
da epilepsi var. Dolayisiyla hi¢ kotii bir hastalik degil, ama tedavi edilmeli ve bunun
ilac1 var. Bizler toplumda bu bilinci degistirmek, 6nemsenmesi gereken bir hastalik
oldugunu anlatmak ve boylece bakis agisin1 degistirmek i¢in bu projeyi gerceklestirdik.
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Biz daha basin toplantisini yaparken, kit gonderdigimiz Giilben Ergen, Demet Akalin
gibi tinliller tamamen goniillii olarak basin toplantisi sirasinda sosyal medyada payla-
sim yaptilar ve birdenbire proje 100 bin, 200 begeni almaya baslad1 ve amacina ulasti.
Tabii ki aksam televizyonlara ve ertesi giin gazetelere girdi ama sosyal medyanin sar-
sic1 bir etkisi oldu. Burada tekrar ayni1 seyi sdyleyecegim; yapilan isin sosyal medyada
nasil olabilecegini, nasil yiiriiyebilecegini, nasil dagilabilecegini ve sizin isinize nasil
katkis1 bulunacagini isin basinda diistinmelisiniz.

Ornegin, Puma bir diinya markas1 ama Tiirkiye’deki iletisim biitgeleri gorece ola-
rak diisiik. Instagram hesaplar1 da yok. Biz ne yaptik? Puma adma Based Istanbul is
birligiyle Tiirkiye nin belki de diinyanin ilk Instagram dizisini yaptik. Yeni nesil oyun-
cularla her boliimii 60 saniye siiren toplamda on boliimliik bir dizi ¢ektik. Miithis bir
basari ¢ikt1 ortaya.

Remington diinyanin ilk elektrikli tiras makinesini yapan firmasi, iyi ve yenilik¢i
trtiinleri var. Firma yeni bir tane Flex 360 diye bir iiriin ¢ikartt1 ve bunun lansmanini
yapmamizi istedi. Aslinda burada en dnemli mesaj “Bununla tirag olmak ¢ok kolay™.
Ciinkii avug i¢inize sigabilen bir makine. Bu makine ile arabada giderken tiras ola-
bilirsiniz, herhangi bir isinizi yaparken tiras olabilirsiniz. Boyle kolay kullanimli bir
makine. Bizler de nasil bir sey yapalim da bu tiras1 zorlastiralim diye internet {izerinden
binlerce kisiden fikir topladik. Internet {izerinden gelen geri bildirimlerle sonunda diye
internetten sectigimiz fikirle yarismacilara duvar yiirtiylisii yaptirdik. Yani beline bir
ip baglanan insanlar 65 metre yiikseklikten yiiriiyerek inerken tiras oldular. Tabi bdyle
ilging bir sey olunca hem geleneksel medyada hem dijital medyada biiyiik haber oldu
ve sosyal medya tizerinden de oldukga yayildi.

Degisen PR diinyasinda GoodWorks olarak ¢ok sayida aplikasyon miisterimiz var.
Bir tanesi Hopi, bes milyon iiyesi var, ilk glinden beri ¢alisiyoruz. Aymi sekilde Puhu
TV onlarla da ilk giinden beri birlikte ¢alisiyoruz, ikisinin de lansmanini biz yaptik.
Boyle bir sey bes sene dnce yoktu, simdi iki tane aplikasyon miisterimiz var. Uciincii de
yolda diyebilirim. Dolayisiyla, arkadaslar bu dijital diinyay1, bu veriyi, bu yapay zekay1
anlamadan gelecegin PR’cis1, hatta bugiiniin PR’c1s1 olmak miimkiin degil.

Biz Hopi iletisimde de benzer bir sey yaptik, orada da televizyonu kullandik. Hopi
iletisimi bizim ¢ok basarili oldugumuz ve 6diil aldigimiz bir lansmanimizdi. Hopi’yi
kullanan var mu1 i¢inizde? Hopi gergekten gelecegin mecrasi ¢iinkii sizin ne yaptiginizi
biliyor, nereden aligveris yaptiginizi biliyor, sampuan aldiysaniz size sampuanin bitiyor
diye mesaj gonderiyor. Bu uygulama yakin zamanda bir hayat yardimcisi haline gele-
cek. Seyahatlerinizi diizenleyen, alis verisinize yardimci olan, ajandanizi yonetecek
kisaca biitiin hayatinizi diizenleyen bir noktaya getirecekler. Biz Hopi’nin ilk iki haf-
tada bir milyon indirilmesini saglamak i¢in soyle bir fikir gelistirdik. Biitiin genglerin
izledigi ve tiim {ilkenin en ¢ok izledigi Survivor’in ilk sezon ag¢ilisinda Hopi reklamin-
da yer alan Hopi dansini iki tarafin da yarismacilarina yaptirdik. O gece alt1 yiiz bin
kisi indirdi aplikasyonu. Clinkii televizyon hala Tiirkiye’de ¢ok giiglii bir mecra, anlik
harekete gecirmek i¢in iyi bir iletisim kanali. Son olarak sunu sdyleyeyim; Tiirkiye’de
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ii¢ y1ldir sosyal medya reklamlari; gazete ve yazili basin reklamlarini gecti. Ingiltere’de
televizyonu da gecti. Yasadigimiz artik boyle bir diinya ve bu diinyaya hos geldiniz.
Dinlediginiz igin tesekkiirler arkadaslar.

S: Neden gazetecilik sektoriinden, halkla iliskiler sektoriine gegis yaptiniz? Eski
gazeteci olmanmin halkla iliskiler meslegine getirdigi avantajlar nelerdir?

Eski gazeteci olmanin her seye yarar1 var, gazetecilik bir seylere en tepeden ba-
kabilmeni saglar. Yani gazeteci, kendisini duygularindan styirip, her seye en tepeden
bakabiliyorsa, isini iyi yapabiliyordur. Bu da ¢ok degisik ve ¢ok farkli alanlarda ken-
dini gelistirebilmekle alakali bir durum. Gazeteci olarak hukuku da biliyorsunuz, tek-
nolojiyi de biliyorsunuz, ekonomiyi de biliyorsunuz, ¢evreyi de biliyorsunuz. Biitlin
bunlar1 bilmenin elbette ki bircok faydasini goriiyorsunuz. Ben PR’a basladigimda
PR’1n P’sini bilmiyordum ama diinyay1 biliyordum. Sonra pazarlamay1 da 6grendim,
pazarlamayla beraber PR’1 6grendim, ¢ok iyi bir ajansta on bes sene calistim. Neden
biraktim gazeteciligi? Ciinkii gazetecilik kalmadi, Tiirkiye’de gazetecilik yok. Tiirki-
ye’de gazetecilerin bir kismi hapiste, ama ondan dnce de gazetecilik bitmisti zaten.
2000’11 yillarda Tiirkiye’de gazetecilik bitmisti. Clinkii gazete patronlarinin sermaye
olarak bagka islerle ugrasmamalar1 lazim. Tiirkiye’de bu kadar televizyonu kaldiracak
bir reklam pastasi yok, ¢ilinkii Tiirkiye’de biitiin reklam pastasi ii¢/ bes milyar TL ara-
sinda dolastyor. Mesela Yunanistan’da yanlis hatirlamiyorsam on milyar reklam pastasi
var. Orada 10-15 bes televizyon var bizde yiiz televizyon var. Pasta boliindiigii zaman
hic kar eden televizyon yok, kar eden gazete yok. Medya sahiplerinin bagka alanlarda
baska sektorlerde is yapmasi sebebiyle bu sektor her gegen giin daha kotiiye gidiyor.

S: Simdi Halkla Iliskilere sik sik elestiriler geliyor, bunlardan bir tanesi de halkla ilis-
kiler ajanslarimda yasanan etik sorun. Meslekte nasil bir etik mekanizmast kurulabilir?

Bu mesele her seyden Once sizinle vicdaniniz arasinda. Ben bu etik meselesine ¢ok
onem veriyorum. IDA’da etik kurulumuzu ¢alistirtyorum. Biitiin paydaslarimizin imza-
ladig etik ilkelerimiz var. Bunlara uymayan ajansi yakaladigim anda dernekten atarim
diye de ilan ettim. Ciinkii kurallara uymayana ceza verilmesi lazim. Aslinda biraz top-
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lum ve iilke ile de ilgili bu etik sorunu. Mesela Ingiltere’de otobiise biletini basmadan
gegen ve belediyeyi kandiran adam sayis1 kag sizce? Mesela bes. Tiirkiye’de bes yiiz.
Onlarda kirmizida gegen veya korna c¢alan adam sayisi mesela bes ise bizde bes yiiz
bin. PR’da da onlarda etik olmayan besse bizde bes yiiz. Biz her isi seyi ¢abuk ve kendi
bildigimiz gibi halletmeye calistyoruz. En temel sorun da bu zaten.

S: TUHID'i biliyorsunuz, halkla iliskiler alaninda 6nemli kuruluslardan bir tanesi,
siz onlarin ¢alismalarim mesleki acidan nasil goriiyorsunuz?

TUHID (Tiirkiye Halkla iliskiler Dernegi) ile hep beraber ¢ok is yapiyoruz, yani biz
onlarla ortak ¢cok proje gelistiriyoruz ve daha ileriye de gotiirmek istiyoruz. TUHID’e
kotii igler yapiyor derseniz, bir noktada tag olursunuz. Ciinkii Tiirkiye’de dernek me-
selesinde baskan ¢alisiyor, mesela ben burada deli gibi ¢alistyorum, hayatimin yarisini
dernege veriyorum, yine de bir siirii elestiren ¢ikiyor. Maalesef Tiirkiye’de, iyi bir sey
yapinca seni agag1 ¢ekiyorlar, niye o yapti ben yapmadim diye. Dernekgilik Tiirkiye’de
demokrasi kiiltiiriiyle alakali bir sey arkadaslar, biz demokratik bir {ilke degiliz, olaca-
g1z insallah sizler sayesinde.

S: Ulkemizde halkla iliskiler sektériine baktigimizda bir¢ok uygulayicinin ¢ok pro-
fesyonel olmadigini goriiyoruz. Bu gercegi goz ontinde bulundurdugumuzda siz akredi-
tasyon mekanizmasimn olusmamast ilgili ne diisiiniiyorsunuz? IDA akreditasyonlarla
ilgili neler yapabilir, yapmay: diisiindiigii bir seyler var mi, sonugta bir hukuk¢u hukuk
diplomast olmadan avukat olamiyorsa neden halkla iliskiler diplomasina sahip olma-
van biri halkla iliskiler meslegini gerceklestirmek istiyor, bunun icin ne diistintiyorsu-
nuz, neler yapilabilir?

Birincisi, Iletisim Fakiiltesi’nden ¢1kip bize gelen arkadaslar bizde sifirdan basliyor-
lar. ikincisi yirmi yillik gazetecilik donemimde ben de bunu ¢ok tartismigimdir, acaba
diplomasi1 olmayan gazeteci olmasin mi? diye. Fakat hayat bdyle bir sey degil, zira bir
gazetede spordan anlayan adama, hukuktan anlayan adama da ihtiya¢ var. Artik tiim
diinyada, her alanda c¢esitlilige deger veriliyor. Biz de ¢ok degisik yetkinlikleri olan
insanlar almaya calistyoruz ki, kendi biinyemizde o ¢esitliligi yakalayalim.

Bildiginiz gibi gelecegin meslekleri olarak tabir edilen birgok is kolu var, oyun ya-
zilim1 olabilir, robot tamircisi olabilir ki, su anda Japonya’da evlerde hastalara robotlar
bakiyor ya da Facebook’ta su anda elli bin tane robotla konusuyorsunuz.

Bu insanlar ortadan kayboldugunda, bu kadar insan isini kaybettiginde ne olacak?
Finlandiya’da bunun i¢in bulunan bir ¢6ziim var, sen isini birakiyorsun higbir sey yap-
miyorsun ama sana devlet kazandigin parayi1 veriyor. Ciinkii devlet zengin, ¢iinkii akil
var, egitim sistemine 40 sene Oncesinden karar vermisler, biz bunu bdyle yapacagiz
diye. Finlandiya insan yetistirmede diinyanin en iyi egitim sistemine sahip. Diisiin-
senize lilkeyi robotlar yonetecekler, kimse ¢alismayacak, herkes yatacak. Peki biz ne
yapacagiz? Disarida bir siirii problem var arkadaslar ve ger¢ekten hayat her gegen giin
zorlasiyor. Biz insanlari alirken daha yetkin olmalarina bakiyoruz. iki kisi diyelim, biri
iki dil biliyor digeri bilmiyor, hangisini alirsiniz benim yerimde olsaniz? Bence yapi-
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lacak en iyi sey insanin kendisini miimkiin olabildigi kadar yetkinliklerle donatmasi.
Cilinkii bizim kavgamiz, silahimiz, kilicimiz her seyimiz bilgi.

S: Bir giiniiniiz nasil geciyor? Iletisim derneklerini nasil buluyorsunuz aktiflik aci-
sindan?

Dernekler yeterli sayida ve diizeyde degil ama daha iyi olmasi i¢in derneklerin de
maddi imkanlara ihtiyact var. IDA su anda oldukca iyi gidiyor, bunu ¢ok net séyleyebi-
lirim. Bu da benim giinde on alt1, on sekiz saat calismamla oluyor.

Gline nasil bagladigima gelince, elime cep telefonumu alip giinliik programa ve ha-
berlere bakiyorum. Bazen bir dakika bile bos durmuyorum, giinde iki yiiz, ii¢ yiiz mail
geliyor, onlar1 okuyorum, miisterilerle ilgili rutinleri, projeleri arkadaslarla konusuyo-
ruz. Hayatimiz toplantilarda ve yollarda gegiyor. Giinde dort, bes saati arabanin igeri-
sinde gegciriyorum ve o zamani da okuyarak degerlendirmeye ¢alistyorum. Tesekkiirler
arkadaslar.

54



HALKLA ILISKILER BULUSMALARI - I

KURESEL MARKALARIN YERELLESME FAALIYETLERI

Savas CENEVIZ & Sibel Selvi ARSLANTURK
Savas CENEViz
Mitsubishi Electric Turkiye Reklam ve Halkla iliskiler Mudur Yardimcisi

Arkadaslar merhaba. Oncelikle hos geldiniz. Aslinda bu benim sizinle ilk bulusmam
degil. Saym Gonca Yildirim hocamiz araciligiyla bu sahnede geng arkadaslarla daha
once de bir araya geldim ve deneyimlerimi paylasma imkan1 yakaladim. Bugiin sizle-
re global markalarin lokallesme ¢alismalar1 hakkinda bilgiler verecegim. Calistigim
markayla ilgili bilgiler verecegim, ancak genel anlamda diinyadaki ve Tiirkiye’deki
ornekler tizerinden interaktif bir sekilde ilerlemeyi planliyorum.

Ben ilk olarak staj hayatima Hyundai ve Coca-Cola’da basladim. Bu konu stratejik
bir 6neme sahip. Liitfen staj yerlerinizi belirlerken ciddi kurumlarda baslamaya 6zen
gosterin ve isini sevdiginiz kurumlarda ¢alisin. Cilinkii bu bir 6rgii gibi ve nereden
baslarsaniz hayat sizi o tarafa dogru gotiiriiyor. Bu nedenle is goriismeleri asamasinda
adaylarla goriistirken 6grenci arkadaslarimizin staj tecriibelerine bakiyoruz. Eger bir
aday, arkadas: tatil yaparken kendisi bir ajansta ya da kurumda staj yapiyorsa, benim
onceligim emek veren taraftan yana oluyor. Bu nedenle okul bittikten sonraki siirecleri
kolaylastirabilmeniz adina sizlere 6ncelikli 6nerim staj yerlerinizi dikkatli se¢iyor ol-
maniz. Ben 6grencilik hayatim boyunca yaz tatillerinde ¢alistim, ¢alismaya ihtiyacim
yoktu ama her sey gelecek i¢in arkadaslar. Bu nedenle sizlere de yaz aylarinizi iyi de-
gerlendirmenizi ve ¢aligsmanizi tavsiye ederim. Yari zamanli ya da tam zamanli olarak
calisabilirsiniz, yeter ki is hayatinin igerisine girin, ¢iinkii Tiirkiye ¢ok ciddi bir geng
niifusa sahip. Dolayisiyla mezun olduktan sonra ¢alisacaginiz alanla ilgili zorluklari
daha kolay atlatabilmek i¢in erken yol almak ¢ok énemli.

Ben neler yapryorum? Bulundugum sirkette PR ajansi, dijital ajans ve etkinlik ajan-
sin1 yonetiyorum. Mitsubishi Electric markasinin kurumsal kimlik yonetimini, web si-
tesi yonetimini ve tiim iletisim siire¢lerinin yonetimini gergeklestiriyorum. Kurumsal
iletisim, medya iligkileri, sosyal medya hesaplarinin yonetilmesi, medya planlama ve
satin alma, sponsorluklar, fuar organizasyonlarinin yonetilmesi gibi iletisimle ilgili pek
cok farkli konuda rol aliyorum. Bu siiregleri yiirtitiirken birlikte yol alacaginiz ¢6ziim
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ortaginizi dogru segmeniz gerekiyor. Inomist Iletisim Danismanlig1 bes yildir Mitsu-
bishi Electric Tiirkiye’nin tek yetkili PR ajans1 olarak markamiza hizmet veriyor. Bu-
radan destekleri i¢in kendilerine tesekkiir ederim.

Pekala, o zaman baslayalim. Markamizla ilgili kisa bilgiler verecegim. “Mitsu” Ja-
ponca’da “li¢”, “Bishi” ise “elmas” demek. Yani “Mitsubishi” Japonca’da “ii¢ elmas”
anlamina geliyor. Logosuna bakacak olursak... Japonya’da aileleri temsil eden sem-
boller bulunuyor. Sirketimizin kurucusu Iwasaki Yataro olarak kabul ediliyor ve bu
ailenin piramit seklinde bir aile sembolii var. Ayrica dogaya ¢ok saygili bir toplum olan
Japonlar i¢cin mese yapragi da dnemli bir sembol. Bu iki sembolii birlestirdigimizde gii-
nlimiizde de gordiigiimiiz Mitsubishi logosu olusuyor. Fakat benim bugiin gorev aldi-
gim ve sizlere anlatacagim sirket Mitsubishi degil. PR ajansimizla birlikte yonettigimiz
marka iletisimimizdeki en biiyiik problemlerden biri markamizin zaman zaman Mitsu-
bishi olarak anilmasi. Diinya tizerinde Mitsubishi ismini kullanan 250’den fazla sirket
var. Mitsubishi Motor, Mitsubishi Aircraft gibi... Nikon fotograf makinesi markasi da
Mitsubishi Grup’tan koparak kurumsal isim degisikligi yapan markalardan biri. Bizim
sirketimiz ise Mitsubishi Electric. Mottomuz “Changes for the Better, yani “Daha lyisi
I¢in Degisim”. Mitsubishi Electric bilgi islem ve iletisim sistemleri, uzay gelistirme ve
uydu iletisimleri, tliketici elektronigi cihazlari, sanayi teknolojileri, enerji, nakliye ve
insaat makinelerinde kullanilan elektrikli ve elektronik donanimlarin iiretimi, pazarla-
masi ve satisinda diinyadaki ileri gelen markalardan biri olarak kabul ediliyor.

Global bir teknoloji devi olan Mitsubishi Electric’in Tiirkiye’de direkt operasyon ve
faaliyetleri bulunuyor. Bunoktada Mitsubishi Electric’in Tiirkiye’ye gelis hikayesinden
de bahsetmek istiyorum. 2012 yilinda Mitsubishi Electric, Tiirksat 4A ve 4B ihalesini
ald1. Giiniimiizde cep telefonlarinizdan 4G teknolojisini kullanabilmeniz i¢in gerekli
alt yapry1 hazirlayan, internete girmemizi saglayan, TV kanallar1 ya da radyo yaymn-
larin1 dinleyebilmenizi saglayan uyduyu iiretti. 2012 yilinda uydu ihalesini kazandik-
tan sonra 2013 yilinda da Istanbul’un en 6nemli projelerinden biri olan Marmaray’in
otomasyon projesini aldi. 2014 yilinda Mitsubishi Electric Turkey Elektrik Uriinleri
A.S. sirketi kuruldu. Mitsubishi Electric, diinya genelinde oldugu gibi Tiirkiye’de de
“evden uzaya” kadar uzanan ¢ok genis bir hizmet alanina sahip. Markamiz Tiirkiye’de
klimadan asansor ve yiiriiyen merdivene, fabrika otomasyonundan ileri robot teknolo-
jilerine, CNC mekatronik sistemlerden gorsel veri sistemlerine, ulastirmadan enerji sis-
temlerine, yar1 iletken cihazlardan otomotiv ekipmanlarina, havalimanlarina 6zel radar
teknolojilerini de kapsayan kamu sistemlerinden uydu ve uzay sistemlerine kadar pek
cok farkli kulvarda faaliyet gosteriyor. 2018 yilinin subat ayinda resmi agilisini gercek-
lestirmis oldugumuz Manisa’daki ev tipi klima fabrikamiz ile iiretici konumuna geldik.

Sunumumun bundan sonraki kisminda global markalarin iletisimde yerellesme stra-
tejileri lizerine bilgiler aktaracagim. Ufak bir uygulama ile baslayalim. Sizlerden ricam
cep telefonlariizdan menti.com sitesine girmeniz ve ardindan 12-76 ve 90 kodunu gir-
meniz. Yerli bir markada mi1 ¢aligmak istersiniz yoksa global bir markada m1? diye sor-
mak istiyorum. Tercihinizi “yerli” ya da “global” olarak yazmaniz yeterli... Sonuglara
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baktigimizda global markalarda ¢alismak isteyenlerin sayisinin daha yiiksek oldugunu
goriiyoruz. Aslinda galistigimiz markanin yerli ya da global olmasi ¢ok biiyiik farklara
neden olmayabiliyor. Clinkii yerli bir markada g¢alisirken da o markanin global ope-
rasyonlarini yonetmek durumunda kalabilirsiniz. Tam tersi olarak global bir markanin
yerel operasyonlarmi ydnetiyor olabilirsiniz. Dolayistyla dncelikle Ingilizce olmazsa
olmazimiz. Bu nedenle kendinize yatirim yapin. Ben dil egitimi i¢in 30 yasindan sonra
Dublin’e gittim, orada yasadim. Bu konuda farkindaliginizin yiiksek olmasi 6nemli.

Sizler de is hayatina atildiginizda markalarin iletisim stire¢lerini yoneteceksiniz. Bu
noktada oncelikle markay1 tanimlayacak olursak; marka bir satic1 veya saticilar grubu-
nun mal ve hizmetlerini tanimlayan ve onu rakiplerinden ayiran isim, sembol, isaret,
tasarim gibi ayristirict 6gelerdir. Sizlerin de iyi bir iletisimci olabilmeniz igin temsil
ettiginiz marka ile ilgili insanlarin zihninde yer edinecek her tiirlii aktiviteyi en dogru
sekilde yonetmeniz gerekiyor.

Kiiresellesme ile birlikte markalarin siralamalar1 her gecen giin degisiyor. Coca Cola
diinyanin en iyi markasiyken bir anda arkadan Apple geldi ve Coca Cola’y1 tahtindan
indirdi. Son giinlerde Apple’in taht1 da sallantida. Global markalar da insan gibidir.
Eger onlara iyi bakmazsaniz, onlarin iletisimini dogru bir sekilde yonetemezseniz mar-
kalar itibar kayiplarina ugrar. Bu nedenle bizlerin sirketlerimiz igerisindeki pozisyon-
larimiz ¢ok onemli. Sizler bir markanin iletisimini yonetirken o markanin itibarini ve
bilinirligini iist seviyede tutacak stratejiler planlamak durumunda olacaksiniz.

Kiiresellesmeyi trtinlerin, fikirlerin, kiiltiirlerin ve diinya goriislerinin aligverisin-
den dogan uluslararasi bir biitiinlesme siireci olarak tanimlayabiliriz. Bana gore kiire-
sellesme siireci Ipek Yolu'ndan itibaren basliyor. Cin’de baslayan Ipek Yolu ticareti ile
birlikte Avrupa’ya ve Roma’ya kadar uzanan kiiresel siire¢ basliyor. Ticaret ile basla-
yan entegrasyon sonunda sosyo-Kkiiltiirel ilkelerin iilkeler arasinda taginmasi s6z konu-
su oldu. Kiiresellesme kavramu ilk ¢ag ve orta ¢agdan beri glindemimizde olan ancak
farkl sekillerde isimlendirilen bir olgu.
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Yerellesme ise bir iiriin veya igerigi belirli bir lokasyona uyarlama islevidir. Bizler
Inomist Iletisim Danismanlig1 ajansiyla beraber markamizin yerellesme faaliyetlerini
gergeklestiriyoruz. Mitsubishi Electric Japonya’da iiretilen global bir marka. Japon-
ya’da ytritiilen iletisim faaliyetlerinin aynis1 Tiirkiye’de gerceklestirilemez. Cilinkii
bulundugumuz cografyanin farkl kiiltiirel kodlari, istekleri, ihtiyaglari, algilari var. Bu
nedenle bu algilar1 dogru yonetiyor olmaniz gerekiyor.

Bir ugak tiretildikten 68 y1l sonra 50 milyonuncu kisi tarafindan kullanilmis, yani
50 milyon kisi kullandiginda iizerinden 68 y1l ge¢gmis. Bir otomobil ise tiretildikten 62
yil sonra 50 milyonuncu kisi tarafindan kullanilmis. Giiniimiizde ise “Pokemon Go”
tiretildikten 19 giin sonra 50 milyon kisi tarafindan kullanilmaya basladi. Dijitalles-
meyle birlikte markalarin iletisimini yoneten sizlerin ¢ok daha hizli olmaniz, aninda
etkilesim halinde bulunmaniz gerekiyor. Artik dagin basindaki kdy, unutulan tilke ya da
sehir kavramlar1 yok oluyor. Sizler markanizin iletisim faaliyetlerini yiiriitiirken diinya-
nin her yerini kapsayacak aksiyonlar almalisiniz. Bu noktada uluslararasi bir aragtirma
platformu olan “wearesocial.com” sitesini incelemenizi oneririm, énemli datalara yer
veriyorlar.

Tiirk bir oyuncu olan Berna Lagin’i herkes taniyor. Bizim yerel degerimiz. Fairy
markasi ise uluslararasi bir marka ve marka yiizii olarak Berna Lagin’i tercih etti. Hatta
bununla da yetinmedi. imaj transferiyle sinirlarimizdan disar1 ¢ikarak kardes iilkemiz
Azerbaycan’a gitti ve bu iilkenin reklamlarinda da Berna Lagin ile ilerledi. Burada ¢ok
gecisken bir iletisim stratejisi var. Olaylara yalnizca yerel veya global goziiyle bakami-
yoruz. Ornegin, Fiat Egea Tiirkiye’de iiretiliyor. “Egea” ismi fabrikanin bulundugu Ege
Bolgesi’nden geliyor. Tiirkiye’de “Egea”, Avrupa basta olmak iizere Tiirkiye disindaki
diger tilkelerde ise “Tipo” ismiyle satiliyor. Global bir marka daha yakin bir temasta
bulunabilmek i¢in Tiirkiye’de “Tipo” ismini kullanmiyor, yerelleserek “Egea” ismini
kullantyor. “Ben de bu {ilkenin bir markasiyim, ben de bu iilkenin varligryim” mesaji
vererek Tiirk tiiketicilere yakinlagmaya calistyor.

Marka iletisimini yonetmek icin bir koltuga oturdugunuzda yapmaniz gereken en
onemli sey, patentleri ve marka tescillerini kontrol ediyor olmaniz. Eger ¢alistiginiz
marka herhangi bir patent veya marka tescilini yapmadiysa sorun yasama ihtimali ytik-
sek. Ornegin, Burger King Avusturalya pazarina girdiginde Burger King ismi farkl bir
fastfood sirketi tarafindan marka ismi olarak alindig1 i¢in Burger King logo ve isim
degisikligi yapmak zorunda kaldi. Global markalarin yasadigi en biiyiik problemlerden
birisi marka patent tescil isleridir. Marka patent tescil islemlerini dogru yapiyor olmak
ve markay1 dogru yonetiyor olmak gerekir. Ornegin, Mitsubishi’nin isim haklar1 1974
yilinda Tiirkiye’de koruma altina alinmis durumda.

Mitsubishi Electric olarak Avrupa pazarinda sofistike bir iletisimle duyurmus ol-
dugumuz klima tirlinlimiiziin ismini Tirkiye pazarinda “Legendera” olarak degistir-
dik. Uriiniin iletisiminde diger pazarlarda kullanilan piyano figiirii yerine Tiirkiye’de
kaplan figliriinii tercih ettik, ¢linkii Tiirkiye’de sanata yonelik duyarlilik ne yazik ki
beklenen seviyede degil. Piyano calan kadin figiirii liriiniin zarafetini anlatiyor, an-
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cak giiclinii ve performansini anlatmiyor. Tiirkiye’de ise elektronik {iriinlerde, beyaz
esyada satin alma kararini agirlikli olarak erkekler veriyor. Kadin tetikleyici oluyor,
karar verici ise erkek oluyor. Kadin eve klima alinmasini istiyor ama magazaya giderek
klimay1 satin alan erkek oluyor. Erkekler i¢in satin almayi tetikleyen oncelikli kriter
ise {irliniin giicii ve performansi oluyor. Biz de bu nedenle kaplan figiiriinii kullandik.
Ancak bir deterjan ya da giyim markasinin iletisimini konusuyor olsaydik farkli seyler
s06z konusu olurdu. O yiizden sektorii dinamiklerine gore degerlendirmek gerekiyor.
Klima sektoriindeki dinamigi erkekler olusturuyor. Axe markasi1 deodoranti hepimiz
biliyoruz. Bu deodorant Avrupa’da Axe olarak kullanilmiyor. Cilinkii bu marka ismi
“balta” anlamina geliyor. Dolayisiyla yine bir global marka yerelleserek farkli bir mar-
ka ismini tercih etmis oluyor.

Biz de yakin zamanda Mitsubishi Electric i¢in ¢alisti§imiz bir reklam kampanya-
sinda globalden bize gelen format iizerinde yerellestirme ¢alismalart gergeklestirdik.
Isitma-sogutma terimi yerine Tiirkiye’de daha ¢ok tercih edilen “klima sistemleri” ifa-
desini kullandik. Yerel bir kisi olarak benim géziimden yapilan inceleme neticesinde
reklam filmi Tirkiye i¢in son haline geldi. Klima sistemleri i¢in “Mitsubishi Electric
konforunu yasayin, siirecleri kolaylagtirin™ diyerek siiregleri 6n plana ¢ikardik ve gii-
venli iletisim kurun diyerek “Evinizden uzaya kadar Mitsubishi Electric her yerde”
soylemiyle ¢alismay1 lokallestirdik.

Bizim basin biiltenlerimiz de iki sekilde hazirlaniyor. Bir taraftan global olarak ge-
nel merkezimiz Japonya’nin hazirlamis oldugu basin biiltenleri diger taraftan ise Tiir-
kiye’de Inomist iletisim Danismanhig: ile beraber hazirlamis oldugumuz yerel basin
biiltenleri var. Globalden basin biilteni geldikten sonra biz g¢eviri islemlerini gergek-
lestiriyoruz. Onlar globalin penceresinden bir basin biilteni yaziyorlar. Ekiple beraber
basin biiltenlerini degerlendiriyoruz. Yani basin biiltenlerimizde de sirketin dinamikle-
rini, Tiirk halkinin dinamiklerini ve o an iilkenin giindemini goz 6niinde bulundurarak
biilteni uyarliyoruz, yerellestiriyoruz. Tabii ki tam tersi durum da s6z konusu olabili-
yor. Ornegin, Tiirkiye’de olusturdugumuz bir film, biilten ya da farkl bir icerigin cok
begenilmesi nedeniyle globallestirilerek Avrupa’da kullanildigi da oluyor.

Sunumumu bitirirken SAP Orta Dogu’nun Pazarlama Direktérii ve Bilgi Universi-
tesi’nde Ogretim Gorevlisi Erdem Aksakal’in geng arkadaslarim icin sdyledigi giizel
bir séze deginmek istiyorum; “Iyi bir ayakkabi sizi maraton sampiyonu, iyi bir raket
diinya ¢apinda bir tenis¢i, iyi bir mayo yiizme rekortmeni yapmaya tek basina yeterli
degil.” Oncelikli olarak ne igin yaristigmizi bilmeniz gerekiyor. Neden bu béliimleri
okuyorsunuz? Bitirdiginizde ne yapacaksimiz? Viicudunuzu ve beyninizi bu dogrultuda
egitmeniz gerekiyor. Bir hedef belirleyip ona gore odaklanin. Eger kosucu olacaksaniz
0 zaman maraton mu, dag kosusu mu, kisa mesafe mi olup olmadigini dogru belirleyin.
Halkla iliskiler uzmani oldugunuzda bir markanin PR siireclerini mi yoneteceksiniz ya
da bir halkla iliskiler ajansinda ¢alisip orada pek ¢ok farkli sektorden markanin iletisi-
mi i¢in mi ¢alisacaksiniz? Bunlara karar veriyor olmaniz lazim. O yiizden hedeflerinizi
cok net bir sekilde belirleyin. Ben her zaman sunu séyliiyorum, “Kiiresel diigiiniin ama
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konulariiza lokal yaklasin.” Kendi kiiltiiriimiizii korumamiz gerekiyor. Rakip ¢ok an-
cak artik zaman yok. Glinlimiizde marka yonetiminde, pazarlama yonetiminde, halkla
iliskiler ve reklam tarafinda miihendisler oldugunu goriiyorum. Oysa sizler Iletisim
Fakiiltesi’nde okuyor ve degerli hocalardan bu isin egitimini aliyorsunuz. Bu nedenle
liitfen alan1 bos birakmayim. Her zaman bosluk baska biri tarafindan doldurulur. Liit-
fen kendinize glivenin. Almis oldugunuz egitimi kars1 tarafa net bir sekilde ifade edin,
clinkii markalarin sizin gibi insanlara ihtiyac1 var. Burada ¢ok ciddi emek veriyorsunuz.
Hastanelerde ¢alisan kisiler halkla iliskiler uzmani olarak algilaniyor. Sizler bu konuya
dikkat ¢ekerek cok basarili bir farkindalik kampanyasi gerceklestirdiniz, bu vesileyle
sizleri bir kez daha tebrik ediyorum. Yakindan da takip ediyorum. Boyle devam edin
litfen. Bu kampanyanizi boslugu doldurmanin bir adimi olarak goriiyorum.

Buradaki erkek arkadaslardan kag kisi halkla iligkiler uzmani olmak istiyor? Kag
kisi reklamc1 olmak istiyor? Ulkemizde ¢ok sayida global marka var ama kurumsal
iletisimi yOnetenler icinde erkek sayisi cok az maalesef. Size deger vermedikleri i¢in
degil, siz o alanda olmadiginiz i¢in yoksunuz. Erkeklerin de sektore bir an dnce kazan-
dirilmast gerekiyor. CV’leriniz ile is arayigina basladiginizda satis ya da baska alanlar
onerebilirler ama siz egitimini aldiginiz isin iginde yer alin. Markalarin iletisim yone-
timi tarafinda olun.

Sizlere son olarak birka¢ dneride bulunmak isterim. “Sosyal Medya Canavar1 Ol-
mak Ister Misin?” kitabini, “Iknanin Psikolojisi” kitabini, Philip Kotler’nin “Pazarla-
ma 4.0” kitabin1 ve Ogilvy’nin kitaplarin1 mutlaka okuyun. “pazarlamailetisimi.com”
sitesindeki yazilar1 takip edin, ben de burada yazilar yaziyorum. Temel Aksoy’un ¢ok
giizel bir blogu var, 6nemli bilgiler alabilirsiniz. MediaCat ve Marketing Tiirkiye der-
gilerinden ya da sitelerinden sektdriimiizle ilgili giincel gelismeleri takip edebilirsiniz.
Cep telefonlariniza Ted’i indirin, giincel konular1 dinleyin. Eventbrite uygulamasinda
atolye etkinliklerinizi iicretsiz olarak yayinlayabilirsiniz. Buradan birgok tiniversitenin
cok onemli konugmacilarinin aktivitelerini takip edebilirsiniz, bu nedenle ¢ok kiymetli.
Markamiz Mitsubishi Electric’i de sosyal medya hesaplarimizdan takip edebilirsiniz.
Benim size anlatacaklarim su an i¢in bu kadar. Merak ettiginiz konular varsa bana iste-
diginiz zaman ulasabilirsiniz. Cok tesekkiir ederim arkadaslar.

Sibel Selvi Arslantiirk
Inomist lletisim Danismanligr Ajans Baskant

Merhaba arkadaslar. Ben de kisaca kendimden bahsedip sonrasinda “Kiiresel Mar-
kalarin Yerellesme Stratejileri” konusuna gecis yapacagim. Kadir Has Anadolu Lisesi
mezuniyetimin ardindan lisansimi1 Marmara Universitesi Radyo Televizyon Sinema
Boliimii’nde tamamladim. Yiiksek lisansimi ise Istanbul Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Halkla Iliskiler ve Tanitim Anabilim Dali’nda yaptim. Ogrencilik hayatimi
miimkiin oldugunca hareketli gecirmeye ¢alistim. Okulumuzun bir haber ajansi vardi.
Sizler gibi ben de o haber ajansinda ¢aligtim. Yarigmalara katildim. TRT’de hem radyo
hem televizyon tarafinda staj yaptim. Ancak okulun son yillarinda alanimi halkla iligki-
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ler tarafina kaydirma, kariyerimi de iletisim danigsmanlig1 iizerine kurgulama diisiincesi
ile yiiksek lisansa basladim. Meslek hayatima iletisim danismanligi ile basladim ve
devam ettim. Yaklasik 15 y1l boyunca ¢ok sayida global ve yerli markanin, sivil toplum
kurulusunun, kamuoyu bilgilendirme kampanyalarinin iletisim ¢alismalarinda gorev
aldim. 2012 yilinda Inomist iletisim Danismanligi’n1 kurduk ve o dénemden bu yana
ekibim ile birlikte markalar i¢in iletisim danismanlig1 hizmeti vermeye devam ediyo-
ruz. Bizler inomist Iletisim Danismanlig1 diyoruz kendimize. PR ajans1 demek yerine
“iletisim danismanligin1” tercih ediyoruz. Ciinkii oldukca kapsamli bir hizmet alanimiz
var. Iletisim danismanlig1 catis1 altinda hizmetlerimizi PR, sosyal medya ve etkinlik
yonetimi diye ayiriyoruz. Hizmet verdigimiz markalar arasinda global olanlar da var,
yerli olanlar da var.

Bu kisa tanitimdan sonra bugiinkii konumuza gecmek istiyorum. Aslinda Savas Bey
biraz kiiresellesme kavramindan bahsetti. Ben de buray1 hizlica gececegim. 13.yy. ile
birlikte kiiresellesme kavraminin ilk kez kullanildigi ancak hizlanmasinin 20.yy.’in
ikinci yarisindan sonra oldugu diisiiniilityor. Sinirlarin ortadan kalkmasi ile birlikte
markalar ve pazarlama profesyonelleri, markalarini diger {ilkelere tanitma ¢abasina
girdiler. Boylelikle iletisim profesyonelleri girdikleri yerel pazarin dinamiklerini takip
etmek ve tliketici davraniglarin1 anlamak zorunda kaldilar. Buradaki en 6nemli konu
kiiltiir oldu. Markalar var olduklari iilkelerin kiiltiirlerini anlamak durumunda kaldilar.

Kiiresellesme donemi ile yerel markalarin kiiresel iletisim stratejileri konusunda iki
temel yaklagim ortaya ¢ikti. Bu yaklasimlardan biri standardizasyon, digeri de adap-
tasyon. Aslinda isimlerinden de oldukca belli. Standardizasyonu McLuhan “global
kdy” olarak tanimliyor. Diinyada pek ¢ok iilke arasinda bir kiiltlir karmasas1 var. Do-
layisiyla iilkelerin yasam tarzlari, kiiltiirleri birbirine benzemeye baslamis durumda.
Standardizasyon yaklasimu, kiiresel bir markanin yiiriittiigii iletisim stratejisini faaliyet
gosterdigi biitiin iilkelerde ayn1 sekilde uygulayabileceginden bahsediyor. Adaptasyon
yaklagimi da tam tersi bir sekilde her ne kadar kiiltiirler birbirine benziyor olsa da her
iilkenin dini, dili, irki, iklim kosullari, gelenekleri, gorenekleri farklidir diistincesini
yansitiyor. Dolayisiyla yerel pazarlarda bu dinamiklere dikkat etmek ve bu dogrultuda
uyumlastirma stratejisi uygulamak gerekir diyor. Iki yaklasimin da avantaj ve dezavan-
tajlar1 oldugundan s6z etmek miimkiin. Standardizasyonun en énemli avantaj1 pazar-
lama maliyetlerini disliriiyor olmasi. Ciinkii tek tip iletisim stratejisi belirliyorsunuz
ve onu faaliyet gosterdiginiz biitiin yerel pazarlarda uyguluyorsunuz. Ayn1 zamanda
marka giiciinii, markanin tutarliligin1 biitiin pazarlarda aktarma konusunda bir avantaji
var. Standardizasyonun dezavantaji ise tiiketicilerin farkli isteklerini ve ihtiyaclarini,
satin alma davraniglarini, tilkelerin kendi yasalarindaki, rekabetlerindeki degisiklikleri
gbz ard1 etmis olmasi. Adaptasyonun en biiyiikk avantajlarindan birine bakildiginda,
standardizasyonun tersine yerel dinamiklerin devreye alindigini ve markanin bu di-
namiklere gore uyumlastirildigini, yani yerel pazarlamanin giiclendigini goriiyoruz.
Adaptasyonun dezavantaji ise her lilkede ayr1 bir pazarlama stratejisi gelistirmek zo-
runda oldugunuz i¢in pazarlama maliyetleriniz artiyor ve markanin merkezi kontrolii
zorlagiyor.
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Aslinda burada 6nemli olan bu kavramlardan ikisini nasil dengeleyeceginiz ve mar-
kanizin hangi sektorde faaliyet gosterdigi. Ciinkii her tiir marka i¢in her strateji uygun
olmayabiliyor. Ornegin agirlikli olarak endiistriyel ve ileri teknoloji iiriinler iireten ya
da beyaz esya, elektrikli tiriinler, medikal iireten markalarda standardizasyon kavra-
m1 bazi uygulamalar ile daha da uygun hale gelebiliyor. Neden? Bilgisayarin i¢indeki
¢ip diinyanin her yerinde ayn1 amagla kullaniliyor. Bas agrisi icin kullanilan bir ilag
her yerde ayni amacla kullaniliyor. Dolayisiyla burada bir standardizasyon s6z konusu
olabilir. Ancak gida, giyim, ev, dekorasyon, kozmetik gibi iiriinlerde standardizasyon
cok da uygun degil. Ciinkii burada damak zevkleri, gelenekler ve gérenekler, inanislar,
yasam bigimleri gibi pek ¢cok unsur devreye giriyor. Bu tiir markalarda adaptasyon daha
uygun oluyor.

Bu iki kavram catis1 altinda dort temel strateji ortaya ¢ikmis durumda. Bunlar1 daha
anlasilir ve kolay olmasi agisindan drnekler tizerinden anlatacagim. Bu dort temel stra-
tejiden biri, “kiiresel bir marka hangi pazara girerse girsin tirtinlerini de iletisimini de
standart tutabilir” demektedir. Bu ¢agda ¢ok gegerliligi oldugunu diistinmiiyorum. Di-
jital cagdayiz, bir iiriin kisiden kisiye degisiyor. Ara¢ alacaginiz zaman aracin tiim i¢
dizaynini, renklerini kendinize 6zel olarak tasarlatabiliyorsunuz artik. Coca Cola ilk
ciktig1 yillardan 2000 yilina kadar bu stratejiyi uygulamus. Uriiniin ambalajini, etiketini
2000’11 yillara kadar tiim iilkelerde ayn1 tutmus. Ayrica {irlinii serinletici bir {iriin olarak
pazarlamis. Reklam mesajinda ferahlik, renklilik, canlilik temalarini islemis. “Drink
Coca Cola” markanin ilk slogan1 ve tiim pazarlarda bu slogan1 kullanmis, fakat 2000°1i
yillardan sonra o da kaginilmaz olarak biiylik degisikliklere gitmis.

Ikinci stratejide iiriinii standart tutuyorsunuz ancak girdiginiz iilkenin dinamikle-
rine gore iletisim stratejisini degistiriyorsunuz. Ornegin, Perrier, Fransiz su markasi.
Uriin Fransa’da ve Avrupa iilkelerinde mineralli su, yani igme suyu olarak kullanili-
yor. Dolayisiyla sisesi bir su sisesine benzer bir pazarlama stratejisi ile pazara geliyor.
Amerika’da ise su igme aligkanligi ¢ok fazla olmadigi i¢in burada ayni iiriinii farkl bir
iletisim stratejisi ile pazara sokuyorlar. Bu iiriinii bir kokteyl ickisi, bir mesrubat gibi
pazarliyorlar. Ambalaji da bu dogrultuda bir bira ya da kola kutusuna benziyor. Iletisi-
mini degistirmis ama tirlinli standart tutmus oluyorlar.
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Ucgiincii stratejide iiriinii pazara uyarliyorsunuz, ancak iletisimini standart tutuyor-
sunuz. Bunu da Liiks sabun markasi iizerinden anlatabilirim. Liiks de o lilkede bulunan
ham maddelere gore o iilkenin insanlarinin koku tercihlerine gore iiriin formiiliinde
baz1 degisiklikler yapiyor. Uriinii degistiriyor, ancak marka mesajinda hep giizellik ve
cilde uyum mesajini veriyor. Yani iletisimini standart tutmus oluyor.

Son stratejide ise marka hem {irlinii hem de iletisim stratejisini yerel pazara adapte
ediyor. Motosiklet tizerinden bir 6rnekle anlatabilirim. Amerika’da daha ¢ok Harley
Davidson gibi biiylik motorlar tercih edilirken, Avrupa’da daha ¢ok Vesta tarz1 kiiciik
motorlar tercih ediliyor. Eger siz bir motosiklet markasi iseniz Amerika ve Avrupa pa-
zarina farkl iirtinler ile girmeniz gerekiyor; yani iirliniiniizii adepte etmelisiniz. Biiyiik
motosikletler i¢cin hazirlanan iletisim stratejisi ve reklamlart ile kii¢lik bir motosikleti
tanitamayacaginiza gore iletisim stratejinizi de ona gore uyarlamaniz gerekiyor. Dola-
yistyla ikisini de adapte etmis oluyorsunuz. Bu stratejiye hem tiretim hem de pazarlama
maliyetlerinin en ¢ok arttig1 yaklasim diyebiliriz.

Aslinda hangi stratejiyi sececek olursak olalim, bir marka i¢in en 6nemli sey o paza-
rin kiiltlirtind 1yi tanimak ve miisterilerin ihtiyag¢larini, taleplerini iyi bir sekilde analiz
edebilmek. Bugiiniin diinyas: tek bir pazarlama karmasi ile tiim iilkelerde faaliyet gos-
termenin dogru olmadigi bir yaklagimi kabul etmis durumda. Cok klasik bir sz var,
“Kiiresel Diisiin, Yerel Hareket Et.” Bu yaklagim markalar i¢in uygulanabilir bir yakla-
sim olarak goriilityor. “Kiiresel Diisiin, Yerel Hareket Et” yaklagimi ile birlikte ortaya
cikmis bir kavram var, “Kiiyerellesme”. Tiirkiye’de “glokalizasyon” olarak da kulla-
milryor. Glokalizasyon, 1992°de Robertson tarafindan ortaya konulmus. Ozetle diyor
ki, “Kiiresel bir marka yerel bir pazara girdiginde de hem kendi kiiresel 6zelliklerini
barindirmali hem de o yerel pazarin dinamiklerine gére markasin1 uyumlamali.” Bizim
de Inomist iletisim Danismanlig: olarak Mitsubishi Electric ya da hizmet verdigimiz
diger markalar icin yaptigimiz iletisim calismalar1 bu stratejiye dayaniyor. Ornegin,
Oriimcek Adam’ i kiyafetleri Hindistan’a gore ¢ok farkl bir sekilde uyumlanabiliyor.
Barbie bebeklerin giizellikleri kiiresel mesaj olarak veriliyor, ancak Arap iilkelerinde
bu bebekler yerellestirilerek tiirbanli olarak sunulabiliyor. Starbucks’in binalar1 Cin’de
ve Kuveyt’te tamamen iilke dinamiklerine ve mimarisine gore tasarlanabiliyor. Bu nok-
tada ben de sizlere Tiirkiye’de glokalizasyonu en 1yi uyguladigini diisiindiigliniiz (yani
kiiresel bir marka burada faaliyet gdsteriyor, bizim kiiltiiriimiize glizel uyum sagliyor
ve kendi global degerlerini de koruyor) markalar hangileri diye sormak istiyorum? Or-
negin, Coca Cola ve Burger King gibi markalarin iftar mentileri giizel bir uyarlama
olarak degerlendirilebilir. Hatta Coca Cola Karadeniz kiiltiirti ile uyumlasarak hamsili
pilavin yaninda da Coca Cola’y1 sunmus, yani ililkeye gore yerellestirme sinirlarini
asarak bolgelere gore yerellestirme stratejisini benimsemis durumda. Tiirklerin sevdigi
Tarkan, Kivang Tatlitug gibi isimleri reklamlarinda oynatmasi da bu konu ile baglantili.
Glokalizasyon agisindan oldukga basarili bir marka. Benim bu konuda begendigim bir
diger marka ise Nutella. Avrupa’daki Nutella her yerde ayn1 Nutella, ancak oralardaki
kahvalt1 masalarinda ¢ay yok, siit ve misir gevregi var, dolayisiyla reklamlarda, sosyal
medyada, gorsellerde Nutella’nin yaninda misir gevregini goriiyoruz. Bizde ise tama-
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men bir Tiirk sofrasina uyarlanmis, ¢ay, simit, peynirin oldugu bir masada goriiyoruz
Nutella’y1, hatta iftara ve sahura 6zel bir sekilde ambalajlarinda bile donemsel olarak
degisiklige gidiliyor. Web sayfalarinda iiriinii anlatirken yiizde 100 Karadeniz Findig:
vurgusu yapiliyor. Reklamlarinda da bu sekilde konumlandiriliyor. Manisa’daki fabri-
kasiin agilisinda yaptig1 basin toplantisinda “Tiirk findigin1 1 milyar kavanozda diin-
yaya tasiyor” seklinde bir iletisim yaptigin1 goriiyoruz. Yani Tiirk findiginin diinyaya
tanitilmas1 konusunda da bir ¢calisma yaptigin1 vurguluyor. Dolayistyla global bir mar-
kanin Tiirkiye’ye olan inancini ve destegini de vurgulamis oluyor. Tiim bu ydnleriyle
glokalizasyon agisindan ¢ok basarili bir marka. Ayni1 sekilde Mc Donalds da Tiirkiye’de
domuz eti kullanmadigmni ve islami usullere uygun olarak kesim yapildigmi vurgula-
mas1 ve Tirk damak zevkine uygun iiriinler gelistirmesi yoniiyle glokalizasyon i¢in
giizel orneklerdendir. Algida’nin Carte D’or dondurmalari, Maras usulii kesme don-
durmasi, supangle, kazandibi gibi tatlilari; Lipton’un Dogu Karadeniz ¢ayini vurgula-
masl, nane-limon, thlamur gibi bitki ¢aylarini poset caylarda 6ne ¢ikarmasi; Knorr’un
kofte harglart ya da Ramazan’da “Tiirkiye i¢in ¢orba vakti” slogani ile birlikte yore-
sel corbalarin1 6n plana ¢ikarmasi yine basarili 6rnekler arasinda verilebilir. Lays’in
“Yiyin Gari” diyen teyzesi ile Anadolu kiiltiiriinii temsil ediyor olmas1 ve meniisiinde
Tiirk kahvesine yer veren Starbucks yine giizel drnekler arasinda. Ustelik Starbucks
iriinleri igerisine Tiirk Kahvesi koymakla kalmayip sosyal medya hesaplarinda Tiirk
Kahvesi Arastirmacilar1 Dernegi Baskani ile roportajlar yapti, Tiirk kahvesinin nereden
geldigini ve nasil diinya markasi oldugunu diinyaya aktardi. Bu gibi konular ile Tiirk
tiiketicisini yakalamaya calisiyor. “Global markalarin Tiirkiye’de Tiirklere 6zel olarak
irettigi Uirlinler mi daha ¢ok tercih ediliyor yoksa global {iriinler mi?” diye bir arastirma
yapilmis. McDonalds’in Mc Turco’su ve Starbucks’un Tiirk kahvesi en ¢ok tiiketilen
trinler arasinda ¢ikmis. Sonugta herkes kendi yerel kiiltiirline ya da damak zevkine
uygun olan tiriinleri tercih ediyor. Bu da dogal bir sonug. Dolayisiyla tiim bu markalari
degerlendirdiginizde glokalizasyon i¢in kiiltiir, gelenek, gorenek, dil, din, 1rk, milliyet-
cilik, iklim kosullari, yasam tarzi, insanlarin satin alma diizeyi yani ekonomik kosullar
gibi pek ¢ok faktor oldugunu goriiyoruz. Daha da arttirilabilir ama en temel faktor ola-
rak bunlari siralayabiliriz. Dolayisiyla markalar iletisim ¢aligmalarinda bu dinamiklere
mutlaka dikkat etmeliler.

Sunumumun bu kismina kadar hep pozitif 6rnekleri anlattim. Simdi de birkag nega-
tif 0rnek lizerinden gitmek istiyorum. Bulundugu pazarda oldukca basarili ddiiller alan,
satiglar1 ¢ok iyi giden bir perde markasi iiriinlerini seriatla yonetilen bir iilkeye pazar-
lama karar1 aliyor. Ik iiriinler iilkeye gonderiliyor, ok biiyiik ¢apli reklam ¢aligmalari
yapiliyor. Aslinda baktigimizda her sey ¢ok dogru gidiyor, ama iiriinleri neredeyse hig
satmiyor. Markanin yoneticileri ilk basta bu durumu anlayamiyor ve yerel bir pazar
arastirmasi sirketinden destek aliyorlar. Sorunun pazara ilk sunulan iirlinlerin rengi-
nin yesil olmas1 oldugu anlasiliyor. Marka, seriat ile yonetilen bir iilkenin yesil rengi
sevebilecegini diislinerek triinlerini yesil ve tonlarinda gondermis. Oysaki arastirma
sonuglarinda insanlarin {ilkelerinde her yerde gordiikleri yesil renkten sikildiklar1 ve ev
dekorasyonunda yesil kullanmay1 hig tercih etmedikleri ortaya ¢ikiyor. Bu aragtirmanin
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ardindan marka, yesil iiriinlerin hepsini topluyor. Yesil haricinde biitiin renkleri pazara
soktuklarinda ise satiglarinda hizli bir sekilde artis yasaniyor.

Bir ornekten daha bahsetmek istiyorum. Afrika’da sivrisinek kovucu bir marka,
diriinlerini Senegal pazarina sokmaya karar veriyor. Markanin Paris’teki reklam ajansi
reklam filmi hazirliyor. Reklamda bir odada sivrisinekler var. iki tane adam ellerine
kollarma sivrisineklerden korunmak i¢in vuruyor. Ardindan 3 adam daha odaya giri-
yor. Biitiin adamlar sivrisinek kovucu sprey ile dans ederek disari ¢ikiyorlar. Bu dans
ve mutluluk biitiin alana yayiliyor ve insanlar dans etmeye bagliyor. Bu filmde reklam
ajans1 sdzsiiz iletisimi tercih etmis. Uriin hi¢ satmiyor. Senegal’deki tiiketiciler, rek-
lamdan “sprey sinekleri 6ldiiriiyor ama bu spreyin etkili olmasi i¢in bizim de dans et-
memiz gerekiyor” diye bir anlam ¢ikartyorlar. “Dans etmemiz gerekiyor ise bu spreye
neden bu kadar para verelim” diyorlar. Cok enteresan gelebilir ama zaten Afrika’da
sineklerden korunmak i¢in yapilan bir dans varmis. Tibbin ve biiyiiniin birbirine ka-
ristig1 bir kiiltiirden bahsediyoruz. Bir dans ile sivrisinekten kurtulmanin miimkiin ola-
bileceginden bahseden bir kiiltiirden bahsediyoruz. Dolayisiyla reklam filmi tamamen
yanlig anlasiliyor. Dans ederek biz bu isi basariyoruz, spreye para vermeye gerek yok
diye diisiinen tiiketiciler lirlinii satin almryor.

Diger bir 6rnek ise Nestle’nin bir iirlinii olan Gerber bebek mamasi. Burada olay
markanin boykotuna kadar gidiyor. Gerber Afrika pazarina bebek mamalarini pazarla-
maya bagliyor. Ambalajin iizerinde ikonik Gerber bebegi olan beyaz bebek fotografini
yerlestiriyor. Birakin {iriiniin satilmasin iiriin ciddi bir sekilde boykot ediliyor. Ulkede
tiriine kars1 siddet s6z konusu oluyor, panolardan reklamlari indiriliyor. Bunun nede-
ni yine bir arastirma sonucunda ¢ikiyor ki, Afrika’da o donemde okuryazarlik orani
diisiik oldugu icin {riinler yazi olmadan o iiriiniin i¢inde ne varsa ambalajin {lizerine
o resim konularak pazarlaniyor. Burada iiriiniin {izerinde beyaz bir bebegin resminin
olmasi oldukca olumsuz bir etki yaratiyor. “Biz kendi bebeklerimize beyaz bir bebek
mi yedirecegiz” diislincesi ortaya ¢ikiyor. Cok farkl kiiltiirlerden bahsediyoruz. Onlara
disaridan bakarak bizim anlamamiz ¢ok da miimkiin degil.

Sozsiiz iletisim ambalajda da olabiliyor, renklerde de olabiliyor. Siyah, bazi tilkeler-
de 6liimiiniin rengi iken baz tilkelerde giiclin, prestijin rengidir. Beyaz, Bati’da masu-
miyet ve safligin rengi iken Asya’da yasin ve hiizniin rengidir. Dolayisiyla {irliniiniiziin
rengi ve ambalaji ¢ok onemlidir. Baykus italya’da sagduyuyu, Fransa’da sanssizlig
temsil ediyor. italya ve Fransa birbirlerine yakin Avrupa iilkeleri ancak bir baykus iki
farkli tilkede iki farkli anlami temsil edebiliyor. Dolayisiyla kiiresel bir markaysaniz
yerel pazarlarda bu tiir dinamiklere dikkat etmeniz gerekiyor. Pepsi’nin “Pepsi ile Ha-
yata Doniin” slogan1 Cince’ye ¢evrildiginde “Atalarinizi mezardan ¢ikarn™ gibi an-
lama doniisiiyor. Bunlar1 gegmis donemde markalarin yasadig: tiziicti 6rnekler olarak
siralamak miimkdin.

Saglikli bir iletisim i¢in kiiresel markalar yerel pazarlarda hareket ederlerken mutla-
ka tiiketicileri gdzlemlemeli ve derinlemesine analiz etmelidirler. Tiiketicilerin davra-
nislariny, kiiltiirlerini, satin alma aligkanliklarini iyi bir sekilde analiz etmek kritik 6nem
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tastyor. Bu gozlemlerinin toplami biz iletisimciler i¢in iletisim stratejisini olusturacak
malzemeler anlamina geliyor. Bu konu ile ilgili sdylenmis giizel bir s6z var: “Network
esittir Notwork™ Yapilan en biiylik hata global markalarin globalde belirlenmis olan
iletisim stratejilerini bir yerel ajansin danismanligina teslim etmeden ilerlemek isteme-
sidir. Mutlaka bir marka yerel bir pazara girdiginde yerel bir ajanstan, o kiiltiirti bilen
bir ajanstan dogrudan hizmet almak durumundadir. Sizler de gelecegin iletisim profes-
yonellerisiniz. Sizler ve bizler Tiirkiye’deki global markalar i¢in ¢aligmak durumun-
dayiz. Sizler o markalarin i¢inde kurumsal iletisimci olarak goriis vermek durumunda
olacaksiniz. Bu ylizden global markalarin bu stratejiyi dogru uygulamasi ¢ok dnemli.
Marka kiiresel stratejisini tamamen bir kenara biraksin ya da kiiresel ajansin tasarladigi
her seyi ¢ope atalim da yeni bir sey yapalim demiyorum aslinda. Elbette ki onlar dikka-
te alinacak, ancak nasil uygulanacagi olduk¢a 6nemli. Burada bir¢ok markadan ya da
uyarlayamama sonucu ortaya ¢ikan iletisim krizlerinden bahsettik.

Sunumumum son kisminda inomist fletisim Danismanlig1 olarak calistigimiz global
birka¢ markada ne gibi yerellestirme stratejileri uyguladigimizdan kisaca bahsetmek
istiyorum. Ilk sirada Mitsubishi Electric var. Mitsubishi Electric igin yaptigimiz birgok
yerellesme stratejisi mevcut elbette, hatta siirekli her konuyu yerellestirerek calisiyoruz
diyebiliriz ama ben sadece birkag 6rnekten bahsetmek istiyorum. Ornegin, globalde
Japonya iletisim konular igerisinde yapay zeka iizerinde durma karar1 almis olabi-
lir. Ancak Tiirkiye i¢in yapay zeka elbette islenebilecek bir konu olmamakla birlikte,
KOBI iilkesi Tiirkiye’de KOBI’leri Sanayi 4.0’a nasil adapte edebilecegimize yonelik
mesajlara agirlik verebiliyoruz. Japonya’da robotlar zaten ¢ok yaygin ama Tiirkiye i¢in
bu kadar yaygin degil. Bizler Mitsubishi Electric olarak Tiirkiye’de robotlarla ilgili
yaptigimiz her iletisimde insan ile ¢alisan robot ya da fabrikalarda insanlarin giivenli-
gini arttiran robot mesaj1 veriyoruz. Ayni zamanda robotlar1 programlayacak genglere
ihtiyacimiz oldugumuzdan bahsediyoruz. Dolayisiyla egitime yatirim yapilmasi gere-
kiyor diyoruz ve Mitsubishi Electric bu yatirrmi yapryor. Universitelerin miihendislik
fakiiltelerinde robot laboratuvarlari kuruyor. Biz de iletisimciler olarak bu projeler kap-
saminda ogrencilerin bu robotlarla neler yaptigini inceliyoruz. Robotlara dans ettiren,
satrang oynatan ogrenci gruplari var. Onlar iletisime tasiyoruz. Bu iletisimle Mitsu-
bishi Electric’in Tiirk halkina ve Tiirk genglerine yatirim yaptigr mesajini veriyoruz.
Global bir markanin Tiirkiye i¢in yaptiklarini anlatiyoruz.

Markanin bir robotu bir fuarda sergilenirken ilgi ¢ekici olmasi agisindan “Japon
robot Tiirk kahvesi yapiyor” seklinde bir konsept belirlendi. Bu iletisim ile bu robo-
tun bizden biri oldugu, samimi oldugu ve markanin hayati kolaylastiran, teknolojiyi
insan yasaminin i¢ine sokan, Tiirk insanina yatirim yapan bir marka oldugu mesaji-
miz1 desteklemis olduk. Bu robotun video’su ¢ekilerek Mitsubishi Electric’in sosyal
medya hesaplarinda paylasildi. Biz de bu videolar1 basin biiltenlerimiz igerisine yerles-
tirdik. Boylelikle hem haber sitelerinde hem diger basin mecralarinda ve sosyal med-
ya platformlarinda ¢ok sayida haber olmasini sagladik. “Robot kahvenin kopiigiinii
tagirmiyor, cezvesini de yikiyor” gibi eglenceli icerikler ile medyada yer aldik. Biz
Tirkiye’de ¢ogunlukla globalin biiltenlerini ¢evirmekten ziyade Tiirk tiiketicilerin ih-
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tiyaclarina gore yeni biiltenler {iretiyoruz. Ayda bes tane basin biilteni servis ediyorsak
bunun dort tanesi yerel biilten, bir tanesi global biilten oluyor. Global biiltenleri Mitsu-
bishi Electric’in gelistirdigi yeni teknoloji, 6diil ve 6nemli konular igerisinden segiyo-
ruz ki markanin kiiresel giiciinii Tiirkiye pazarina tagiyabilelim. Medya yansimalarina
baktigimizda yerel biiltenler yani bizim hazirladigimiz biiltenlerin global biiltenlere
gore cogunlukla daha fazla yansima aldigin1 goriiyoruz. Kaldi ki global biiltenleri de
oldugu gibi sadece ¢eviri yaparak basina servis etmiyoruz, onlar iizerinde de uyarlama
caligmalar1 yapiyoruz.

Mitsubishi Electric ile ilgili bir baska énemli 6rnek daha verebiliriz. 2018 yilinda
Mitsubishi Electric Tiirkiye’de bir ev tipi klima fabrikasi agti. Bu fabrikanin acilacagi
karar1 Japonya tarafindan biz iletisimcilere ilk bildirildiginde konunun sadece bir basin
biilteni ile Tiirkiye ve Japonya’da duyurulacag: belirtildi. Mitsubishi Electric elbette
diinyanin her yerinde fabrikalar acan bir marka ancak kendi agimizdan baktigimizda
Tiirkiye pazarinda global bir markanin fabrika agiyor olmasi, lilkemizin ekonomi ve
istihdamina katki sagliyor olmasi, 6zellikle ekonominin daraldigr dénemlerde yabanci
yatirrmcinin Tiirkiye’ye olan giivenini vurgulamasi, ¢ok biiyiik bir haber degeriydi. Fab-
rika acilisinin Tiirkiye’de belli bir prosediirii vardir. Sabah basin toplantisi ile baslanir,
0gleden sonra protokoliin gelecegi saate gore bir agilis etkinligi diizenlenir ve biilten
basina servis edilir. Biz de bu konuyu globale anlatarak iletisim ¢alismasini bir basin
biilteninden agilis etkinligine dondiirdiik. Sonug olarak fabrika iletisimi ile yazili ve di-
jital medyada 600’1lin lizerinde haber yansimasi elde ettik. A¢ilisimiza katilan donemin
Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakani ile milletvekilleri sosyal medya hesaplarindan acilisi
paylastilar. Giiniin sonunda keyifli ve dogru bir iletisim siireci yonetilmis oldu.

Inomist iletisim Danismanhig1 olarak hizmet verdigimiz markalardan yola gikarak
vermek istedigim birkag¢ farkli 6rnegim daha var. DuPont Building Innovations bizim
calistigimiz global markalardan biri. Bu markamiz yap1 ¢éziimleri kisminda italya’nin
iletisim departmanina bagl calistyordu ve Italya’dan gelen basin biiltenleri ¢eviri ya-
pilarak Tiirk basinina servis ediliyordu. Biiltenlerin dilini, génderim seklini, igerigini
Tiirk basinina uygun hale getirdik. Tiirkiye’ye 6zel igerikler tirettik, Tiirkiye’deki re-
ferans projeleri anlattik. Glinlin sonunda bu medya iletisimi stratejisi ile markamiza
gecmis bir yilin ti¢ buguk kat {izerinde medya yansimasi kazandirdik.

Hilti de global markalarimizdan biri. Insaatlarda kullanilan agirlikli olarak kirici-de-
lici el aletlerini {iretiyorlar. Hilti’nin globalde ¢ok giizel bir sosyal sorumluluk projesi
var. Venezuela’da dar gelirli ailelerin ¢ocuklarina miizik egitimi veren El Sistema adli
bir sistem var. El Sistema igerisinde bu ¢ocuklar birer miizisyen oluyorlar aslinda ve
orkestralarla diinya turnelerinde konser veriyorlar. Orkestra sefleri de El Sistema ice-
risinden ¢ikarak yetisiyor. Hilti ise bu orkestralarin miizik aletlerine sponsor oluyor.
Bu global projeyi biz de Tiirkiye’de kullandik. Orkestralardan biri olan Teresa Careno
Genglik Orkestra’s1 Tiirkiye’ye geldiginde bu konsere basin daveti yaptik. Kose yazar-
lar1 bile yazilarinda bu projeye ve markamiza yer verdiler. Bir bagka sosyal sorumluluk
projesi olarak Hilti ¢alisanlart Hilti iirtinleri ile koy okullarinin renovasyonlarini ger-
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ceklestirdiler. Hilti ¢alisanlarindan bir tiyatro grubu olusturuldu ve tiyatro oyunundan
elde edilen biitiin gelirler hem bu okullarin hem renovasyonunda hem de 6grencilerin
bazi ihtiyaglarinin karsilanmasinda kullanildi. Bu tiyatro oyununun konusu da Anado-
lu’ydu. Yani global bir marka ve global bir markanin ¢alisanlart Anadolu’yla ilgili bir
oyun sergiledi.

Uriin iletisimine baktigimiz da ise Hilti’nin deprem iilkesi Tiirkiye i¢in ¢ok dnemli
olan bir {irliniinii 6n plana ¢ikardik. Binanin deprem dayanimini test etmek i¢in yapidan
parca alinmasina gerek kalmadan adeta binanin rontgenini ¢eken donati tarama sistemi
ile televizyon programlarinda ve kose yazarlarinin yazilarinda yer aldik. Boylelikle
global bir markanin tirlinlerinin giiclinii yerel pazara yerlestirerek anlatmis olduk.

Son 6rnegim ise Arkas Holding’in Tiirkiye’ye getirdigi bir Fransiz markasi olan
Poncebloc. Bu iiriin binalarin yapiminda kullanilan tugla alternatifi bir yap1 malzemesi.
En 6nemli iki 6zelligi var. Birincisi ¢evreci olmasi, ikincisi de ¢ok hafif bir tiriin olma-
s1. Biz Tiirkiye’de ¢evre konusunu tasarruf baglantisi i¢inde igledik. Ancak en ¢ok 6n
plana tagidigimiz nokta {irliniin ¢ok hafif olmasiydi. Bir tugla yaklasik 5 kg agirliginda
ama tek tugla 6 ton yiik tagiyor. Deprem iilkesi Tiirkiye i¢in binalarin hafif olmasi ama
ayn1 zamanda o hafif malzemenin biiyiik bir yiik tasimasi cok énemli bir 6zellikti. Bu
ozelligi deprem ve kentsel doniisiim ile bagdastirarak ve iletisimi yerellestirerek Tiirki-
ye’de Poncebloc’u anlattik.

Benim sunumum bu kadar arkadaslar. Umarim anlasilir olmustur sizler i¢in. Bizi bu-
raya davet ettiginiz ve biiyiik bir ilgiyle dinlediginiz i¢in ¢ok tesekkiir ederim. Hocala-
rimiza da tekrar ¢ok tesekkiir ediyorum. Gergekten ¢ok keyifliydi. Bundan sonraki 6g-
rencilik hayatiniz ve arkasindan gelecek meslek hayatiniz i¢in cani goniilden basarilar
diliyorum. Iletisim fakiiltesi mezunlarinin bu sektdrde aktif rol almasi ¢ok énemli. O
yiizden bizler hepinizden ¢ok umutluyuz. Sektoriimiizii gelistirmek adina farkli plat-
formlarda sizinle karsilagsma firsatimiz olmasini diliyorum.
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GLOBAL MARKALAR, KOBILER VE YENI GIRISIMLER ICIN
FARKLI iLETi$iM TEKNIKLERI

Derya ASLAN
CitiPR Genel Koordinatort

Merhabalar, oncelikle “Meslegimin Farkinda O1” kampanyaniz ¢ok basariliydi.
Kampanyada emegi gegen herkese, Deniz Hocam’a, 6grencilerine ve biitilin tiniversite-
ye hem meslektaslarim hem de kendi adima ¢ok tesekkiir etmek istiyorum.

Kiymetli hocalarimiz, yoneticilerimiz, degerli 6grenci arkadaslarimiz, bu davet i¢in
cok tesekkiir ediyorum. Biz gesitli tiniversitelere, liniversitelerin farkli boliimlerine,
derneklere, degisik kuruluslara konusmaci olarak davet ediliyoruz. Sizler halkla iligki-
lere dair kuram1 okudugunuz kitaplarinizdan, derslerinizden zaten biliyorsunuz. O hal-
de bu bulusmada sizlere vaktimiz yettigince biraz da uygulamaya dayali yasadigimiz
deneyimleri aktaralim. Mezun olduktan sonra bir halkla iligkiler profesyoneli olarak
hayatiniza devam ederken, sizleri neler bekliyor? Bizler isimizi yaparken neler yasi-
yoruz? Anlatalim, anlatirken sirlarimizi paylasalim, meslegimizi icra ederken nelerle
karsilastyoruz, nasil davraniyoruz, zamanimiz yettigince onlar1 konusalim.

CitiPR bu sektérde onuncu yilina ¢ok yaklasti. Birgok yerde ¢alisip, profesyonel ha-
yatta farkli gérevler deneyimledikten sonra kendi sirketimi ve ekibimi kurdum. Halkla
iligkiler departmanlari, haber merkezi, televizyon programi sunuculugu, dizi oyuncu-
lugu, pazarlama yoneticiligi, kurumsal iletisim yoneticiligi gibi bir¢ok iste farkli go-
revleri deneyimledikten sonra onunda kendi sirketimi kurmaya karar verdim. Tiirkiye
Halkla iligkiler profesyonellerinin bulustugu, iiye sayisi her gecen giin artan yaklasik
45 yillik bir dernek olan Halkla iliskiler Dernegi (TUHID) iiyesiyim.

Bazen miisterilerimizle paylasamadigimiz veya basin mensuplarina anlatamadigi-
miz anlar, konular oluyor. Paylasilinca degil de ¢oziince ise yarayacak, kiymetli olacak
durumlar. Belki kararlarinizi, hayat yolunuzu etkileyecek belki profesyonel hayatini-
za bir lisans daha katmak ya da halkla iligskiler konusunda daha da bilgilenmek i¢in
yiiksek lisans, doktora yapmak isteyeceksiniz. Aranizda mutlaka staj deneyimi olanlar
vardir. Ben liseden mezun oldugum andan itibaren calismaya basladim. Bilgi Universi-
tesi Siyaset Bilimi mezunuyum. Bizim bir sansimiz vardi, Siyaset Bilimi okurken ayni
zamanda medya iligkileri dersi alabildim, halkla iliskiler dersi alabildim ve Betiil Mar-
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din’den ders alabildim. Ayn1 zamanda ilk is deneyimi olarak Tiirkiye’ nin ilk 6zel rad-
yolarindan Istanbul FM’de halkla iliskiler boliimiinde ¢alistim ve orada ¢alisirken yine
Tiirkiye’nin o donemde biiylik kuruluslarina, telekomiinikasyon, bankacilik sektoriinde
onemli markalara halkla iliskiler ve organizasyon hizmeti veren Yordam Ajans’la tanis-
tim. Mutlaka sizlerin arasinda da halkla iligkiler sirketinde, kurumsal iletisim depart-
maninda ya da farkl sirketlerde ¢alismis olanlar vardir.

Aranizda hig¢ is deneyimi olmamis, mezun olmasi yaklagmis veya birinci sinifta olan
var m1? Once size sormak istiyorum; halkla iliskiler profesyoneli olarak hayatmiza
devam edecekseniz, bir giiniiniiziin nasil gegecegini hayal ediyorsunuz? Bana anlata-
bilir misiniz? Aklinizda olanlar1 anlatmaniz1 isteyecegim sizden. Isteki bir giiniiniiziin
nasil gececegini diistiniyorsunuz? Nasil hayal ediyorsunuz? Kapatin gézlerinizi ve dii-
stinlin; bir sabah kalkacagim, ise gidecegim, neler yapacagim? Halkla iliskiler sirke-
tindeyim ya da bir sirketin kurumsal iletisim veya halkla iliskiler departmanindayim.
Miisterilerim ya da sirketim bana yetki ve sorumluluk vermis. Sirketi ya da markay1
temsilen tiim giin kimlerle iletisim halinde olacagim? Giiniim nasil baslayacak? Mesela
biz sabah goziimiizii haberlerle agariz. Glindemi ve markalarimizla ilgili konulari takip
ederiz. Misterilerimiz ya da ¢alistigimiz kurumla ilgili konular1 dikkatle takip ederiz.
Sektorler ve kendi markaniz ya da markalarinizla ilgili haberler goreceksiniz veya gor-
meyeceksiniz. Biz giine olumlu ya da olumsuz haberlerle baslariz. Bu bizi ilgilendiren
haberler sadece markalarimizla ilgili degil {ilke ve diinya giindemi ile ilgili olan her
gelisme, haber bizim ilgimiz dahilindedir. Bir vergi indirimi, sektorel bir gelisme, kriz,
savas, baris, sinema, kiiltiir, sanat...Bir anda markaniz ya da markalarinizin ilgisi olan
bir gelisme ya da krizin ig¢ine uyanabilirsiniz.

Bugiinkii bulugsma basligimiza ‘Kobiler, uluslararasi sirketler ve yeni girisimler i¢in
farklr iletisim teknikleri’ dedik. Bizim markalarimiz arasinda ilk giinden beri ulusla-
raras1 markalar var ama kobiler ve start up da dedigimiz yeni girisimler de var. Yani
adim heniiz kimsenin duymadig1 yeni markalar...Ulke ekonomisine katki saglayan,
iiretim yapan, ithalat, ihracat, liretim, dagitim yapan firmalar var. Sifirdan marka ku-
ranlar var. Aralarinda hig iletisim danigsmanlig1 hizmeti almamis olanlar da var. Bizim
isimizin nasil yliriidiigiinii gayet iyi bilenler de var. Bir halkla iliskiler profesyonelinin
mutlaka pazarlama egitimi almas1 gerektigine inanityorum. Bizim ekibimizde halkla
iliskiler mezunu profesyonellerin ¢ogu pazarlama yiiksek lisans1 ya da pazarlama ser-
tifika programi bitirmistir. Bir halkla iligkiler profesyonelinin bilimsel, kiiltiirel, kisisel
olarak farkli donanimlara sahip olmasi ve ¢agin gerektirdiklerine uygun olarak kendini
stirekli yenilemesi ve gelistirmesi lazim. Mesela bir etkinlikte profesyonel bir fotograf-
¢1 bakistyla fotograf cekmeniz gerekebilir.
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Ben sirketimi kurdugumda “Gayet basarili ve eski, deneyimli sirketler var, kim ne-
den bize gelsin, hizmet alsin?” dedim. Ik yiiksek lisansim Bilgi Universitesi MBA Is-
letme bolimiinde 6grendigim “Blue Ocean Strategy” Mavi Okyanus Stratejisi’ni ¢ok
begenmis ve benimsemistim. Kendi isimde nasil kullanabilirim? Benim bir markam
var ve bu bir firsat bizim i¢in. Tiirkiye’de hi¢ iletisim danigsmanlig1 hizmeti almamis
markalar1 bulacagim ve onlara bu isin markalarina ne katacagini anlatacagim dedim.
Basta isim zor gibiydi, fakat sonra baktim ki basin ¢ok ilgi gosteriyor bu kimsenin
heniiz tanimadigi, adin1 duymadig1 markalara, cilinkii gercekten tireten, giiclii sirket-
ler var. Ancak halkla iligkiler mesleginin 6neminin ve kendi organizasyonlariyla, iiret-
tikleri iirlin ve hizmetlerle, ekonomiye katkilariyla dogru bir iletisim plani tasarlanip
uygulayarak markalarin1 gelistirebileceklerini ve iletisimin riizgarini arkalarina alabi-
leceklerini farkinda olmayan markalar var. Hatta hala haber degeri tastyan bir metinle
gazete, portalda yer alinca haber olarak yer aldik biz ne kadar 6deyecegiz diye soranlar
var. Aslinda sizin onciiliik ettiginiz kampanya tam da bu ylizden ¢ok degerli.

Halkla iligkiler meslegini anlatmak zorunda kaldiginiz tam olarak ne yaptiginizi, na-
sil yaptiginizi bilmeyen kurumlar da sizden hizmet almak isteyecek. Mesela medya ta-
kip merkezleriyle neden ¢alistigimizi bazen anlatmamiz zaman aliyor. Bizim isimiz de
once bu isi anlatmak aslinda, bazen bununla yiizleseceksiniz, kizmayin sakin. Mesela,
de ile da’y1 onay i¢in gonderdigimiz metinde ayr1 olmasi gereken yerde bunu ayirma-
yalim diye nedensiz 1srar edenlerle de karsilasacaksiniz. Gazetecilik, haberin kurallari
hatta yazim kurallarin1 anlatmaniz da gerekecek. Tabii ben u¢ 6rnekleri anlatryorum.
“Ben sizin isinizi ¢ok iyi biliyorum. Filanca gazeteci arkadasimiz. Arada rica ediyoruz
haberimizi yapiyor.” diyenlerle de karsilasacaksiniz. Arada bir, rastgele, alakasiz bir
mecrada haber olmanin markasi i¢in yeterli oldugunu diisiinenler de var. Bizim igimizi
herkes biliyor zaten. Isinizi yiiriitebilmek igin farkli iletisim teknikleri uygulayabilme-
niz ve farklilasmaniz gerekecek. Buna kendinizi tanimak ve empati yeteneginizi gelis-
tirmek de eklenecek. Biz insanlarin ihtiyaglarini dogru anlayip, hizmet verirken bunu
bir ¢ergeve iginde yapmasi gereken tarafiz.
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Global markalarin pazarlama planlari olur. Biz bu planlardan besleniriz. Senelik stra-
tejik iletisim planimizi hazirlarken bize harita olur. Ya baslhigimizdaki kobiler ve start
uplar bazen pazarlama planit olmayan markalarla yola ¢gikacaksiniz. Bir siyaset¢inin,
yazarin iletisim danismani da olabilirsiniz. Ya da bir STK. Ornegin Tiirkiye’de dernek-
lerle ¢alismak da ilgingtir. Birgok dernek ve dernek baskani tanidim. Dernek Baskani
olduklar1 sektor hakkinda sayisal deger, oran verebilmeleri, sektorlerinin dinamiklerini
bilmeleri, hakim olmalar1 beklenirken gazeteciyle bulusturdugunuzda tam da gazeteci-
nin dogal olarak bekledigi cevaplar1 veremeyen baskanlarla karsilastim. Biz gazeteciyle
kurum sézciistinii bulusturduktan sonra o sohbette aradan ¢ekiliriz. Elbette oncesinde
calisip hazirlaniriz. Mesajlarimiz da bellidir. Ama bazi bilgileri size sadece kurum soz-
ciisii ve yoneticileri verebilir. Ciro, hedef bilgileri yoneticiden, kurum sozciistinden ge-
lir. “Bir markaya bakarken ya da kendimize bakarken marka kendini nerede goriiyor,
nerede olmasi hedefleniyor, fiziki 6zellikleri nedir, kiiltlirii nedir, markanin 6zii, marka-
ya atfedilenler” gibi pek cok 6zellikleri ¢ikarttiktan sonra hareket planimiz1 yapiyoruz.

Bir halkla iliskiler profesyoneli olarak yasaminizi kazanirken kendi egonuzu da
kontrol etmeniz gerekecek. i¢ dengeniz ve 6z giiveniniz davranislarimiza ve iliskilerini-
ze yanstyacak. Iletisim becerileriniz gelistikge ¢oziim bulma yeteneginiz de gelisecek.
Markalariniz1 ya da markanizi temsil ederken ekipler yonetmeniz gerekecek. Duygula-
rimiz1, diistincelerinizi kontrol etmeden, yonetmeden davranislarinizi da yonetemezsi-
niz. Davranislarinizi yonetmeden ekibinizi ve olaylar1 da yonetemezsiniz.

Sabah kalktiginizda evden ¢ikarken o anda ¢ok caniniz sikkin ve karsilastiginiz kisi-
ye giinaydin demediniz. Elbette hos ve kabul edilebilir bir sey degil ama kimseye o an
i¢in biiyiik bir zarar1 olmaz. Ama ¢alistiginiz sirkete geldiginizde, ilk karsilayan gorev-
liyi gérmezden gelip selam vermeyen ve kafasini ¢eviren siz olursaniz ya da toplantida
profesyonel bir sekilde davranmazsaniz bastan zaten catist sallanmis oluyor siirdiirece-
giniz iletisimin. fletisimden para kazaniyorsaniz kurdugunuz diyalog énemli ve anlam-
11. Nezaket, gorgii kurallarina uygun olmali, is hayatindaki uygulamalara uygun olmali,
etik olmal1 ve size amaciniza yaklastiracak ve etki birakacak diizeyde olmali.

Cok yeni dinledigim bir olay1 anlatacagim. Ulusal gazetelerin ekonomi miidiirlerin-
den biriyle sohbet ediyorduk. Yakin zamanda doner zinciri olan bir markaya bir genel
midiir transfer olmus. Marka basin toplantisi1 diizenliyor. Ekonomi miidiirleri, pera-
kende editorleri de etkinlikte davetliler arasinda. Hep beraber masada doner zincirinin
ikramlarindan yiyecekler, tadacaklar. Bu bir tanigma. Ekonomi miidiirlerinden birine
ne yersiniz diyorlar? Ddner alayim bir porsiyon diyor. Transfer olan yonetici salata yi-
yor, bu tercih bizim ekonomi miidiirii arkadasimizin ilgisini ¢ekiyor. Ve siz neden doner
yemiyorsunuz diyor. Cevap “Ben saglikli besleniyorum” oluyor. Simdi bu cevap gaze-
tecinin “Siz o halde doner satarak sagliksiz bir sey mi satiyorsunuz?” sorusunu aklina
getiriyor. Ben degil anlatan gazeteci, 30 kiisiir y1llik ekonomi miidiiriiniin kendi yoru-
mu bu. Markanizin adina toplaniyor ve konusuyorsaniz, size bir yetki verilmisse orada
bir {iriin ya da hizmeti temsil ediyorsaniz ve o toplant1 o iirliniin tanitim toplantistysa o
doneri siz de konuklarmizla beraber yiyeceksiniz. Inanmiyorsaniz o zaman o markay1
temsil de etmeyeceksiniz. Inanmadigimiz bir seyi satamazsiniz zaten. Siz inanmazsaniz
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baskasini da inandiramazsiniz. Gazeteciyle markaniz adina paylastiginiz, bulustugunuz
bir ortamda da davranis ve konusmalariiza dikkat edeceksiniz. Temsilciyiz bizler. Ga-
zeteci igini yapmak i¢in oradadir. Haber arar. Bunu unutmamak lazim. Ve gazeteciler
icin kdopek insani 1sirinca degil insan kdpegi 1sirinca haber olur derler biliyorsunuz.
Konugma sirasinda yine ekonomi miidiirii arkadasimiz benim bir hayalim var, “Bir
teknem var teknelere yazin doner servisi olsa giizel olur ancak zor olur herhalde” diyor.
Kurum sozciisti de “Olabilir hatta Suriyelileri ¢alistiririz, dagitimi onlarla yapabiliriz”
diyor. Bu yonetici hala su anda gercekten isinin baginda. Sonra ne olur bilmiyorum.

Her giin sabah haberlerinizi okuduktan sonra arkadaslar sizler iki ask arasinda ka-
lacaksiniz. Markalariniz bir tarafinizda olacak, medya diger tarafinizda olacak. Bi-
zim isimiz insanlarin ihtiyaglarini dogru anlamak, memnun etmek ve bunu bir ¢erceve
icinde, kurallartyla yapmak. Etik kurallar, meslek kurallar1 ve sizin kendi belirledigi-
niz kurallarmiz olacak. Hayatiniz boyunca yaptiginiz isi en iyi bilen ve anlayan kendi
meslektaslariniz olacak. Meslektaglarinizla dost olun. Yaptiginiz isi ¢ok iyi bilen ga-
zetecilerle karsilasacaksiniz. Etik davrananlar ve emeginize saygi duyanlar kadar bil-
digi halde etik davranmayanlarla da karsilasacaksiniz. Hazirlamis oldugunuz haberin
icinde markanizi1 ¢ikartip kendi haberiymis gibi portalina koyan, gazetesinde sayfasina
basan gazetecilerle de karsilasacaksiniz. Kibarca bu durumu hatirlatip sordugunuzda
hakli ¢ikmak i¢in kaba davranan da olacak. Biiltenlerle haberler, soru cevap dosyalari
hazirlayip uygun ¢oziiniirliik ve kalitede gorselleri de ekleyip gondereceksiniz. Ve ba-
zen kendi hazirladiginiz haberi sayfada goreceksiniz. Bunlar da oluyor, gazeteciligi de
kurallarini da bilecek, iyice 6greneceksiniz.

Bu arada da bagka bir konu var her zaman glindemimizde. Diinyanin da glindemin-
de. O da basin 6zgiirliigii. Yani biz gazetelerde, sosyal medyada, kampanyalarimizda
haber olmaya calisirken Tiirkiye’nin siyasi hayatindaki kutuplasmanin basin iliskileri-
ne de yansidigini biliyoruz ve bununla ilgili bizim de sikintilarimiz oluyor. Miisterimiz
ben o gazeteye ¢ikmak istemiyorum diyebiliyor ya da tarzindan dolay1 gazete o mar-
kaya yer vermek istemiyor. Bu durumda bizim alanlarimiz daraliyor. Halbuki mecray1
hazirladik, ne giizel haberi ¢ikacakti. Ama yeni diinya diizeni bu siyaset hayatimizin
cok iginde. Oysa bize 6zgiir basin lazim.

Uzun bir siire evvel zincir magazalari olan bir oyuncak firmasi ile gériismelere bas-
ladik. Toplantida “Biz sizin isinizi ¢ok iyi biliyoruz. Asinda kendi i¢imizde bir seyler
de yapiyoruz. Bizim i¢in farkli ne yapabilirsiniz?” diye sorduklari ve goriismelerimizin
devam ettigi bir donem. Siirecimiz devam ettigi i¢in biz de onlar1 ve haberlerini ilgiyle
takip ediyoruz. Bir giin bir tane haber ¢ikti, hemen dikkatimizi ¢ekti. O zaman Bilgi
Universitesi’nde ders vermeye devam ediyordum. Giincel konulari, krizleri takip edip
derste de iizerinde konusuyoruz. Olay sdyle; Bir profesor bizimle goriismeleri devam
eden zincir oyuncak magazalarindan birine gidiyor ve orada ¢gocuguna oyuncak alacak
tam onu alirken bir kartpostala rastliyor. Kartta mutlu yasamin sirr1, uzun geceler, ¢ilgin
partiler ve alkol diye bir ifade ve sarhos goriinen sevimli bir hayvan karikatiirii var. Ko-
mik bir ¢izim ama 6zendirici, yonlendirici gorseli olan bir kartpostal. Ardindan profesor
X gazetede ¢alisan tanidig1 bir gazeteciyi artyor, durumu anlatiyor. Ardindan gazeteci
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markanin pazarlama miidiiriinii artyor ve diyor ki “Magazalarinizdan birinde ¢ocuklar
icin uygun olmayan bir ifade tastyan bir kartpostal satiliyor.” Siz bu magazanin pazar-
lama miidiiriisiiniiz ya da halkla iligkiler temsilcisiniz bdyle bir durumla karsilastiniz ne
yaparsiiz? Gazeteci size soz hakki tantyor, ne diistiniiyorsunuz bu konuyla ilgili. Ne ya-
pacagiz, ne yaparsiniz? Gazeteci size ariyor ‘Ben bunu habere doniistiirecegim, yazaca-
gim’ diyor. Siz ne yaparsiniz? Basit diisliniin sizin isiniz iletisim kurmak degil mi? Biraz
zaman isteyin gazeteci etik davraniyor zaten bdyle bir durum var ve haberiniz olmadan
yazmadim diyor. Danistyor aslinda, sizin yorumunuzu istiyor. Sizinle iletisime gegiyor.
Peki bizim ne yapmamiz lazim? Burada acik ve net olmak, zaman istemek ardindan da
iletisim kurmak 6nemli. Siireci dogru yonetmek dnemlidir. Bakin ¢ok biiytidi bu kriz
ve gergekten markaya pahaliya mal olan bir kriz oldu. Bu sirket temsilcisinin ne cevap
verdi biliyor musunuz? “Evet magazamizda bu {iriin satiliyor. O zaman gidin tekel bayi-
ilerini de kapatin.” Gazeteci bu olay1 uzatti ve uzun uzun yazdi. Yoneticinin cevabini da
yazdi. Simdi ¢ocuklar i¢in oyuncak satan bir markaniz var. Bu kadar ani bir cevaba ge-
rek yok. Biraz zaman istemek. Ve ani hareket etmemek en dogrusu. Dedim ya krizi biraz
pahaliya mal oldu. Ciinkii marka adina kendi kisisel, duygusal yorumuyla cevap veren
bir temsilci var. O gazetede her hafta yarim sayfa ilan girerek atlattilar. Bir de gazetenin
yan kuruslu bankayla bir anlasma yaptilar. Su kart sahiplerine magazamizda su kadar in-
dirim ve taksit. Ilanlarda bunu duyurdular. Ben bu olay1 uzun sure takip ettim. Keske bu
kadar magaza sayisi olan bir marka iletisim profesyonelleriyle ¢caligsaydi dedim. Gazete
de bunu suistimal etti belki bilmiyorum ama diizenli, istikrarli kurulan dogru iletisimin
giiclinii arkaniza alirsaniz biiyiik, kii¢iik fark etmez krizleri de daha kolay atlatirsiniz ve
aslinda olmak istemediginiz mecralar da da olmak zorunda kalmazsiniz. Bunlari1 bazen
anlasilmasaniz da anlatan olacaksmiz. Ciinkii bir tane gazeteci tanidigi olunca bizim
isimizi bildigini iddia eden baz1 insanlarla da karsilasacaksiniz.

Bir markamiz var, egitim kurumu yeni kuruldu. Dediler ki, hizlica duyurulmamiz la-
zim. Halkla iligkilerde algi yaratma siireg isidir. Reklam, ilan verirsiniz daha hizli du-
yulmasini saglarsiniz ve satigi artirirsiniz ve bunu farkl sekillerde 6lgebilirsiniz. Ancak
bizim yapilandirdigimiz siire¢ baska. Kendileri hizlica alisveris merkezlerinde etkinlik
yapalim noel baba olsun, o noel baba hediyeler dagitsin, kayit alalim hatta boyama kita-
b1 dagitalim dediler. O donemde yeni kurulan her okulla ilgili su korku vardi, acaba bir
cemaat okulu mu? Kurum hizlica ¢antalar, boya kalemleri hazirladi, Biz de bir egitim ga-
zetecisini okula davet ettik, etkinlik kapsaminda velilerle bulusturduk. Ben gazeteciye bir
tane o aligveris merkezinde de dagitilan posetlerden vermek istedik, ayn1 anda da farkl
AVM’ler de bunlar ailelere, ¢ocuklara dagitiyorlar. Yeni bir yila giriyorduk. Bu aslinda
pazarlamaya yonelik bir aktivite, bir taraftan ekipler ailelerden iletisim bilgisi aliyorlar
bunlar1 dagitirken. O esnada fark ettim ki boyama kitaplarinda abdest almay1 6greniyo-
rum, abdestimi aldim, boyamami yaptim gibi yonlendirmeler var. Hepimiz inangliy1z,
Miisliimaniz, ¢ocuklarimiza 6gretiyoruz. Ancak algi siirecinde tam da korku yasanilan bir
donemde yeni kurulan bir okulun heniiz kendini hi¢ tanitmadan bunu dagitmamasi lazim.
Haberleri yok, o kadar hizl1 hareket etmigler ki kitaplardaki igerigin farkina varmamuslar.
Tepkiler gelmeye basladi, Facebook’a yazmaya basladilar, kiiciiciik ¢ocuklarin beynini
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erkenden bu tiir yaymlarla m1 yikiyorsunuz diye yazdilar. Yani marka adina ne dagili-
yorsa bizim onlara bakmamiz, hakim olmamiz lazim. Ama sormadilar. Hizl1 davrandilar.
Bazen sormayacaklar, sizden habersiz yapacaklar kasla goz arasinda. Biz bir sozlesme
yaptiysak, biz bu isten sorumluysak bize de bunun bilgisinin verilmesi lazim. Sormadan
hizlica koymuslar ¢antalara, dagitmak {izere. Fark ettik ve toplattik. Kisa siirede tanina
bir egitim kurumu haline geldiler. Ama gii¢lii bir iletisim planiyla. Ve ¢cok ¢alisarak. Cok
giizel projeler yaptik beraber. Hala egitim hayatina devam eden bir okul, basarili 6grenci-
leriyle biiyiimeye devam ediyor. Sirlarimiz, anilarimiz bitmez ama zaman kisitli.

Biz istikrarli ve mutlu markalari, mutlu ¢alisanlar1 olan bir iletisim danigmanhigi ve
organizasyon ajansiyiz. Calisan ekibimizin hepsi halkla iliskiler, iletisim mezunu, pa-
zarlama bilgisine de sahip, gazetecilik bilen profesyoneller oldular. Hatta gazetecilik
meslegini birakmis, ara vermis profesyonel gazeteciler de zaman zaman de ekibimiz de
yer aliyor. Iletisimin kurallarini iyi bilenlerle ¢aligmaktan, ekip olmaktan hi¢bir zaman
odiin vermedik. 70’den fazla markaya damsmanlik yaptik. Ulke zor zamanlar atla-
tirken ayakta kalmay1 basardik. Markalarimizin hepsi de hala siikiirler olsun ayakta.
Benim hayalim haber merkezine doniisecek bir ajans yaratabilmek. Elbette Tiirkiye’de
ilk 10’a girebilmek. Allah izin verirse insallah. Hatta Tiirkiye’nin PR’1n1 yapabilmek.
Planim bu, hayalim de bu ama kosullar uygun olur olmaz, yasam planim degisir o za-
man baska. Ben tutkulu, heyecanli ve hizli olmay1 seven biriyim. Bu 6nce ekibimize ve
beraberinde de markalarimizin iletisim siirecine yansiyor. Birlikte tiziiliir, birlikte sevi-
niriz. Takim olmay1 basarabilenlerle ¢alisiriz. Kendini ve isini sevenlerle, dayanismayz,
paylagmay1 bilenlerle ¢alisiriz. Takim olabilmeyi basarmak ¢ok 6nemli. Duygusallik-
tan ziyade rasyonel diisiinmeyi tercih ederiz. Ama isimizi yaparken en degerli olanin
insan oldugunu unutmayiz. Kosullar uygun oldugu siirece bu iilke ve markalarimiz i¢in
caligmaya, liretmeye biiylimeye, gelismeye devam edecegiz.

Beni dinlediginiz i¢in ¢ok tesekkiir ediyorum.
Mutlu giinlerde goriismek dilegimle...
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HALKLA ILISKILERDE FARKINDALIK YARATMAK

Nesrin GUNDUZ
Nis PR Ajans Baskani

Herkese merhabalar, bu kadar istekli, bu kadar giizel mesleginin farkinda olan 6g-
renci arkadaglarimizla bir arada olmak benim igin ayrica gurur. Bu meslegi bu kadar
giizel sahiplendiginiz i¢in, bu meslek i¢in bu kadar giizel adimlar attiginiz i¢in ve bii-
ylklerinize de 6rnek oldugunuz i¢in hepinize ¢ok tesekkiir ediyorum.

Sizler halkla iligkiler mesleginde farkindalik yaratmak anlaminda ¢ok giizel bir
adim attiniz. Kariyer planlamanizda, kurum kanadinda ya da PR ajansi kanadinda nasil
farkindalik yaratabileceginizden bahsedecegim bugiin. Yani sektdrde yer aldiginiz nok-
tada neler yaparak sektordeki rakiplerinizden 6ne gegebileceginizi anlatacagim. Ayrica
sizlere sektorle alakali genel bilgiler de verecegim.

Farkindaligin kelime anlamini hepiniz biliyorsunuz, bunun en iyi farkinda olan
gruptan birisi sizlersiniz. Halkla iliskiler artik is diinyamizin vazgecilmezleri arasinda
yer almaya basladi. Eskiden halkla iliskiler dediginizde sizin de “Meslegimin Farkinda
OI” kampanyanizda 6ne ¢ikardiginiz gibi karsilama hosteslerinden tutun da sekretere,
pazarlamaciya varana kadar pek cok sey anlasiliyordu. Bu alg1 yavas yavas kirilmaya
baslandi, ancak daha ¢ok yolumuz var ve ¢ok fazla emek sarf etmemiz gerekiyor. Is
diinyasinin vazgecilmez meslegiyiz. Bunu biz biliyoruz ve is diinyasina da bunu en iyi
sekilde anlatmak yine bizim gorevimiz. Kurumlarin farklilik yaratmasinda, yonetici-
lerin kisisel kariyerlerinin belirlenmesinde ve gelismesinde de en dnemli unsur yine
halkla iligkilerdir. Ciinkii siz bir kuruma hizmet verdiginiz noktada kurumun yonetici-
sinin, CEO’sunun, genel miidiiriiniin, yonetim kurulu bagkanin bas danigmani olursu-
nuz. Halkla iliskiler departmani en tepe noktada yonetim kurulu bagkanina bagli olarak
calisir, dolayistyla onun atacagi her adim, takacagi kravat, oturma sekli ve kullanacagi
kaleme varana kadar her sey sizin kontroliiniizde olmalidir. Ciinkii onun yaratacagi
imaj yine halkla iliskiler ¢aligmasinin pargalarindan birini olusturmaktadir. Bu sebeple
kurumlarin stirdiirtilebilirligini devam ettirebilmesi i¢in yine olmazsa olmazlarin bagin-
da halkla iligkiler gelmektedir.
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Universiteden mezun oldunuz ve bir kurumda ¢alismaya basladiniz. Kurumda ¢a-
lismaya basladiginiz noktada hangi sorunlarla karsilagabileceginizden bahsedecegim
size. 11k karsilasacaginiz sey var olan kitlenin yetersizligi. Diyelim ki halkla iliskiler
sorumlusu olarak ya da ydneticisi olarak kurumsal iletisim departmaninda ise girdiniz
ama kurumsal iletisim danigmani yetersiz hatta bdyle bir departman bile kurulmamis.
I1k defa sizden bu hizmeti alryorlar ki Tiirkiye de ¢ok biiyiik olmasina ragmen pek cok
holding bu noktada eksik diizeyde. Gegen hafta yaptigimiz bir PR goriismesi var, 91
tane lilkeye ihracat yapan Ankara merkezli bir firma. Ancak firmanin halkla iliskiler ve
kurumsal iletisimin bile ne olduguna dair bir bilgisi yok. Bu kadar biiyiik ¢aplt firma-
larin yer aldig1 is diinyasina atildiginizda bu tiir sorunlarla karsilasabilirsiniz. Ardindan
oturmamis kurumsal kimlik sorunu ile karsilasabilirsiniz. Oyle firmalar var ki 3 ayr
logo kullaniyor ya da antetli kagitlarinin hepsi birbirinden farkli. Normalde bunlarin bir
standarda oturtulmasi gereklidir degil mi? Bu noktada eger kurumda bir eksiklik varsa
sizin reklam ajansiyla birlikte ortaklasa bu konuyla ilgili adimlar atmaniz gerekir. Bir
digeri ise, yoneticinizin vizyonu; aslinda bu tiim dezavantajlar1 ortadan kaldiracak te-
mel sey. Siz ne yaparsaniz yapin, tepe noktayla bir sekilde miicadele edeceksiniz ¢iinkii
onlar simdiye kadar boyle bir departman1 biinyesinde barindirmamislar. Dolayisiyla
onlara gore bizim sektoriimiiz ya da bizim departmanimiz fazlalik, liiks vs. gibi anlam-
lar1 ifade ediyor. Hatta herhangi bir kriz oldugunda, 6rnegin ekonomik kriz oldugunda
ilk vazgecilen ya da biitgesi azaltilan taraf reklam, tanitim ve halkla iliskilerdir. Maale-
sef ki kriz doneminde yapilmasi gereken en 6nemli sey aslinda bu biitgeleri arttirmak-
tir, ama bizim tlilkemizde bu durum tersine igliyor. Kurumun bulundugu sektoriin dina-
mikleri, sizin igerisinde yer aldigiiz ¢evre kurumsal halkla iligkilerde yasayacaginiz
dezavantajlarin da gergevesini belirleyecektir. Ornegin saglik sektoriinde ¢ok biiyiik bir
hastaneler zincirinin kurumsal iletisim departmaninda ya da halkla iligkiler departma-
ninda calistyor olabilirsiniz. Saglik sektdriinde RTUK tarafindan ¢ok biiyiik yasaklar
olmasi sebebiyle tiim bu dinamikleri ¢ok iyi biliyor olmaniz lazim. Dolayisiyla ise bas-
layacaginiz, kariyerinize yon vereceginiz sirketin sektoriinii de ¢ok iyi biliyor olmaniz
gerekiyor. Ardindan reklam ve PR ajansi ile ilgili baglarin kurulamamasi gibi sorunlar
bulunmakta. Bir reklam Ajansi ve PR ajansi; sizin i¢erisinde bulundugunuz kurumun
misyonunu, vizyonunu ¢ok iyi bilmeli ve 6ziimsemeli, temsil ettiginiz kurumun hassas
noktalarint ¢ok iyi bilmeli. Siz kurumu onlara ne kadar iyi tanitabilirseniz onlar da
olusturacaklar1 kreatif gorsellerde, web sitelerinde, projelerde ya da basin demeclerin-
de bu kadar saglikli ¢calismalar ortaya koyacaklardir.

Halkla iligkiler, dnce tanima sonra tanitmadir. Bir seyi tanitabilmeniz i¢in dnce sizin
o seyi tanimaniz gerekir ki, bunu yapmadan zaten hicbir seyde saglikli sonug alamazsi-
niz. Sizler ilk is olarak ¢alistiginiz kurumun reklam ajansiyla birlikte ortaklasa oturup
kafa patlatacaksiniz ve bir sinerji olusturacaksiniz. Nedir bu sinerji? Kurumla ilgili
bir dykii olugturmak. Eger kalic1 olmak istiyorsaniz, insanlarin aklinda kisa siirede ve
uzun soluklu bir etki yaratmak istiyorsaniz, dykiilestirmek zorundasiniz. Bizim toplu-
mumuzun dinamikleri bunu gerektiriyor ciinkii. Oykiilestirmenizin igeriginde; sifirdan
baslayan ve yiikselen bir basariy1 ya da iilkemizin milli degerleriyle alakali bizi gurur-
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landiracak basarilara imza atiliyorsa eliniz iki kat1 giiglenmis olur. Oykiiniizii ve plan-
lamanizi olusturdugunuzda yani kurum taniminizi olusturduktan sonra PR ajansiyla
karsilikli oturmaniz gerekiyor. PR ajansinizla ne yapacaksiniz? PR ajansiniz stratejik
bir iletisim plani olusturacak size. Ajansa diyeceksiniz ki biz boyle bir kurumuz, dina-
miklerimiz bunlar, dykiimiizde budur, reklam ajansimiz ile 6ykiimiizii olusturduk. Sim-
di bizim PR stratejimizi belirleyelim. Bu noktada planlama dahilinde dikkat edilecek
olan seyler var; ilki kurumun hassasiyetleridir, vermek istediginiz mesaj ¢ok onemli
burada. Ornegin, Soma faciasinda bir PR ajansi faciasi yasand1 aslinda. Cok biiyiik bir
holdingin basin biilteni ile taziye mesaj1 yayinladi ama yonetim kurulu baskan1 basina
gonderilen fotografta kahkaha atiyor gibi. Oyle PR ajanslar1 var ki sizi yerin dibine de
sokabilir, goklere de ¢ikartabilir. Dolayisiyla siz eger kurum kanadinda kariyer plan-
lamas1 yapiyorsaniz, onlar1 yonetmek sizin isiniz. PR ajansini siz yoneteceksiniz ve
ortaklasa karar vereceksiniz. ikincisi ise, verilmek istenen mesajlarin dogru aktaril-
masidir. Ulke giindeminin siki takip edilmesi ve bu dogrultuda planlamada aksiyonlar
alimmasi gerekiyor. Aslinda tilkemizde sdyle bir durum var, saat basi glindem degisiyor.
Dolayisiyla bu saat basi glindem degisen noktada sizin bu dinamikleri sik1 sikiya takip
ediyor olmaniz lazim yani sosyal medyadan hepiniz goriiyorsunuzdur. Bir sehit haberi
verildigi zaman bir {inlii atan bir fotograf koydugu ling ediliyor. iste burada giindemi
takip etmenin dnemi devreye giriyor ki, kurumu temsil ettiginiz noktada bu 6énem iki
katina ¢ikiyor. Bu yiizden bunlara ¢ok fazla dikkat etmeniz gerekiyor. Ulke giindemin-
de eger calistiginiz kurumla alakali bir Bakanlar Kurulu karar1 yayinlandiysa, bununla
ilgili bir istisare toplantis1 gerceklestirildiyse ya da sektoriiniiziin bir sorunu varsa ve
bununla ilgili bir agsama kaydedildiyse, bu noktada ilk agiklamay1 siz yapmalisiniz.
Digerlerinden dnde olmali ve sicagi sicagina ilk aciklamay bilirkisi konumunda olan
sizler yapmalisiniz, o yiizden giindem takibi ¢ok dnemli. Ugiincii olarak énemli giin ve
etkinlikler i¢in 6zel projeler iiretilmesi gerekir, 365 giinliik bir planlama olusturulur. ilk
etapta 3 aylik bir planlamadir ve 3’er aylik periyotlar halinde bu stratejik iletisim plan-
lar1 giincellenir. Ulkenin siirekli degisen giindemi sebebiyle yapilir bu giincellemeler.
Bu siire¢ icerisinde 10 Kasim, 8 Mart vs. gibi 6nemli giinlerle alakali da kurumunuzda
etkinlikler olusturulmasi gereklidir. Dolayistyla ya bu etkinlikleri siz yapacaksiniz ya
da ajansi yonlendireceksiniz. Bize bir proje gelistirin ya da bu 6énemli giin ile alakali
ekstradan proje iiretelim diyeceksiniz.
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Halkla iliskiler sektoriinde asil hedefimiz toplumsal fayda. Toplumun faydasini dii-
siinecegiz, toplumun bilinglendirilmesi bizim 6nceligimiz. Hangi kurumla c¢alisirsaniz
calisin sizin 6nceliginiz bu tlilkenin vatandaslar1 ve bu toplum. Onlarin faydasina olma-
yan, kurumun ¢ikariyla toplumun ¢ikarlarmin ¢atistigi noktada, kurumu topluma kar-
s1 tutmayacaksiniz, pozitif bir yaklagimla kurumu toplumdan taraf olmasi noktasinda
yonlendireceksiniz. Kesinlikle toplumla karsit olmayacaksiniz.

Makale ve arastirmalar1 giinliik olarak takip etmeniz gerekiyor. Ozellikle uluslara-
ras1 arenada sektoriimiizle ilgili yabanci dilde ¢ok fazla makaleler yayimlaniyor. Onlari
giinden giine takip etmeniz ¢ok 6nemli. Tiirk¢eyi ¢ok ama ¢ok iyi kullanmak zorunda-
siniz, bakin kullanmalisiniz demiyorum zorundasiniz. Basin mensubuna basin biilte-
nini gonderdiginizde higbir basin mensubu oturup da sizin yazim ve imla hatalariizi
diizeltmez. O maili ¢Ope atar ve ikinci kez sizden geldiginde de nasil olsa rezil bir
biiltendir diye okumadan siler. Ben de bircok seyi hala kontrol ederek yapiyorum. Ne
yaparsaniz yapin ama liitfen dilimizi dogru kullanin.

Haber ile reklamin farkini1 da iy1 ayirt etmek zorundasiniz. Simdi reklam habere
nazaran daha farkli. Aslinda hep karistirilir, PR’cilar da reklamcilar olarak bilinir. Siz
reklamda sunu dersiniz: “Biz en biiytigiiz.” Haber yaptirdiginiz noktada “Onlar en bii-
yiik” dedirtirsiniz. Ikisini birbirinden en kolay bu sekilde ayirt edersiniz. Reklamin
Ol¢iilebilirligi vardir, siitun santim iizerinden her tiirlii reklam esdegerine ulasirsiniz,
toplam tirajina ulasirsiniz ama bir haberi bu kadar dl¢limleyemezsiniz. Dolayisiyla
haberle reklamin farkini ¢ok iyi biliyor olmaniz lazim.

Sektdrden birkag ornekle ilerlemek istiyorum. Ornekleri gérdiikge bizlerin teoriyi
pratige doniistiirdiigii noktada yasadigimiz sikintilari sizler de birebir gorebileceksiniz.
Mesut Yilmaz’in oglu yakin zamanda vefat etti. Tiirk Hava Yollar1 ne yapti? Mesut
Yilmaz ugaktayken 6grenmesin ve aile sikint1 yasamasin diye biitiin u¢ak yolcularinin
internetini kapatti ki ¢ok giizel bir hassasiyet 6rnegiydi. THY, bununla da yetinmeyerek,
yolcularin gonliinii alabilmek, onlarin love markasi olabilmek, yolcularin markaya olan
bagliliklarin1 saglayabilmek adina da hepsine otomatik ugus mili yiikledi. Bu durum
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Tiirk Hava Yollari’n1 ¢ok énemli bir konuma getirdi. THY, uluslararasi ajanslarla ¢ali-
styor ve ¢ok giizel projelere imza atiyorlar. Bir de gelelim olumsuz 6rnegimize. Pega-
sus maalesef ¢ok enteresan bir kriz yonetimi gergeklestirdi. Trabzon Hava Limani’nda
ucak denize giriyordu, 10-15 metre farkla kagirdi. Herkes bir sekilde kulaktan dogma
bilgilerle olaym ne oldugunu anlatmaya ¢alisti. Bu da yetmedi, olay bitti, ugak oradan
cikartildi, ucagin icindeki yolcu sayis1 kadar kurban kesecegiz denildi. Ben ilk etapta bir
giildiim, sonra bir sasirdim, Zaytung haberi diye diisiindiim. Maalesef ger¢ekti. Onur
Air’da soyle bir sey yapti; takipei sayist kadar yardim yapacagini agikladi yani siz beni
ne kadar takip ederseniz bende o kadar yardim yapacagim dedi. Cikarciliga yeni bir
boyut kazandirdi. Bunlar sosyal sorumluluk ya da toplumsal hassasiyetlerin ne kadar
yanlig uygulandiginin birer 6rnegi arkadaslar. Goriin ki, yapmayn diye anlatryorum.

Kurumlarda farkindalik olusturabileceginiz alan ve konu basliklarini sdyleyecegim.
Kurumsal sosyal sorumluluk bunlarin bir markanin iletisimindeki en 6nemli faktordiir
ama burada dengelere dikkat etmeniz gerekir. Ornegin, Dogu Anadolu Bélgesi’nde Van
depremi sonrasi okullar1 yaptiriyorsunuz ve bununla ilgili basina ¢ikiyorsunuz, 6nem-
li agiklamalar yapiyorsunuz ama sonra bir daha ses yok. Ne yaptiniz? Okul nerede?
Okula giden 6grenciler nerede? Projenin sonucu nerede? Yok... Iste bu noktada eksik
kaliyor bircok sey. Egitim kanali cok 6nemli. Sektoriin biitiin dinamiklerini, sizin gibi
ilgili bolimlerdeki arkadaslarla paylasmak ¢ok 6nemli.

Farkindalik olusturabileceginiz diger bir alan spor. Bu bizim iilkemiz i¢in 6zellikli
bir alan, ¢iinkii spor bizim i¢in ¢ok dnemli bir denge. Ozellikle milli maglar...Dikkat
edin Argelik bunlart hi¢ kagirmaz. Argelik ne yapar eder diger biitcelerinden kisarak
o milli takima mutlaka girer. Milli degerler, futbol maclari, milli maglar bunlar bizim
iilkemiz acisindan ¢ok 6nemli anekdotlar. Kurumunuzla alakali ilgili yarigmalari, 6diil
torenlerini arastirmaniz gerekir. Sizler kurumunuzun dahil olmasini sagladiginiz nokta-
da, iki kat yukar1 ¢ikarsiniz rakiplerinize nazaran hem de iist yonetim nezninde de art1
puan kazanmis olursunuz.

Farkindalik olusturabileceginiz diger bir alan ¢ocuklar. Ust yonetimin gdziinde go-
cuklar ¢cok dnemli. Biliyorsunuz ¢ocuklarla ilgili projeler ¢ok fazla yapiliyor. Yapaca-
giniz iletisim ¢alismalarinda, halkla iligkiler ¢alismalarinda mutlaka ¢ocuklarla ilgili
projeleri hayata ge¢irmeniz gerekiyor. En son Teknosa Disneyland 6zel bdliimii olus-
turdu ve sadece bu vasitayla satiglarini %10 arttirdu.

Bir diger konu ise kadin istthdami. Maalesef son donemde biraz fazla artan olaylar
yastyoruz. Ancak kadinlarimizin is hayatinda yer almalartyla alakali diizenli yol kat
ettik, daha ¢cok yolumuz var. Tipki meslegimizde oldugu gibi, kadinlar ile ilgili ¢alis-
malarin da 6zellikle arttirilmasi, bu noktada kadinlarin is hayatina dahil edilmesi ¢ok
onemli. Mesela DYO’nun bir reklam kampanyas1 vardi. Projede kadinlara boyacilik
yaptirdi, o kadar giizel tuttu ki proje, devami da geldi.

Markalarinizin iletisim ¢alismalarinda celebrity kullanabilirsiniz. Burada dikkat
edeceginiz noktada celebritynin giiven endeksine ¢ok iyi bakmaniz gerekiyor. Bir ce-
lebrity ile anlagirsaniz markaniz1 temsil eder. Ozellikle diyet markalar1 6zel isimlerle
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calisirlar. Ornegin Ece Vahapoglu, Sahrap Soysal gibi veya yemek iizerine ya da diyet
iizerine yapilan ¢aligmalarda diyetisyen Elvan Odabas1 gibi. Burada kullandiginiz isim-
ler sizin i¢in ¢ok 6nemli. Bu isimlerin ge¢miste ¢alistig1 markalara bakmaniz gerekiyor.
O markalar dogrultusunda sizin bir yon ¢izmeniz gerekiyor. Mesela su anda Kivang
Tatlitug Coca Cola reklaminda oynuyor ama ben hala onu Mavi reklami diye izliyo-
rum. Ciinki Kivang Tathitug dedigimizde akliniza gelen sey Mavi Jeans. Simdi orda o
anekdotlara ¢ok iy1 dikkat etmeniz gerekiyor.

Kurumunuzla alakali etkinlik yonetimi ¢ok énemli. Etkinlikler biitiin projelerde ¢ok
onemli bir yer tutar. Gergeklestireceginiz etkinliklerde hedeflenen kitleden tutun da
verilmek istenen mesaja varana kadar, etkinlige katilim, etkinlik sonrasina dair rapor-
lamalar, 6zel fizibilite raporu hazirlamaniz gerekir. Biitlin bunlarin hepsini ¢ok iyi takip
edebiliyor olmaniz lazim. Su an biraz goziiniiz korkmus olabilir ama yapacak bir sey
yok. Bizim igsimiz ¢ok yonlii bir is ve bunu bastan se¢missiniz, okuyorsunuz.

Birkag 6mek verecegim size. Prima, Tiirkiye’de dogan ¢ocuklarin %10 unun pre-
matiire olarak hayata gbzlerini actig1 gerceginden yola ¢ikti ve prematiire bebekler igin
Ozel irtin tiretti. Bakin ¢ok kiiciik bir anekdot aslinda, yani bunu yapmis olmasi pazarda
yeni rekabet alan1 olusturdu ve Prima’y1 rakiplerine oranla yukari ¢ikardi. Bu ylizden
size soyledigim seye geliyoruz yine ¢ocuklar ve kadinlar. Bu tarz seylere dikkat edin
ve farkindalik yaratin. Simdiye kadar hi¢ kimsenin aklina gelmedi prematiire cocuklar.
Prima, yaptig1 biitliin basin agiklamalarinda prematiire bebekler ile ilgili yiizdeleri, is-
tatistikleri, sayisal verileri kulland1. Sizler de yaptiginiz bir projenin akilda kalmasini
istiyorsaniz ya da inandiriciligini arttirmak istiyorsaniz kesinlikle sayisal verilere da-
yandirmak zorundasiniz. Tiirkiye Istatistik Kurumu’ndan &zellikle faydalanmamz ge-
rekiyor. Diger bir ornek ise, Tiirk Telekom. Tiirk Telekom’un simdiye kadar 6ne ¢ikar-
dig1 birgok kurumsal sosyal sorumluluk projeleri var: internette Hayat Kolay, Telefon
Kiitliphanesi, Sesli Adimlar, Engelsiz Tivibu, Tiirk Telekom Okullar1 ve Tiirk Telekom
Amatdr Spor Kuliipleri gibi. Bakin bunlar Tiirk Telekom’un simdiye kadar gercekles-
tirdigi sosyal sorumluluk projelerinden sadece birkag1. Tiirk Telekom’u bizim zihinleri-
mizde Tiirk Telekom yapan en 6nemli ¢alismalarin basinda yer aliyor. Neleri kullanmis
burada? Gorme engellileri kullanmis, tiim toplumu hedeflemis hedef kitlesi olarak. En-
gelsiz Tivibu da yine ayni sekilde gorme engellilerle alakali. Tiirk Telekom okullarinda
egitimi kullanmis. Su an bir projeleri daha var, o da kadinlarla alakali bir proje ama
heniiz lansmanin1 yapmadilar. O da yine giizel ses getirecek diye diistiniiyorum.

Pozitif yaklasim ¢ok dnemli bu hayatta. Benim size nagizane 6nerim, bulundugunuz
tiim noktalarda yikic1 olmaktan ziyade yapici olun, ¢iinkii bunu yaptiginiz noktada ken-
di itibarinizi da arttirmis olursunuz. Bunu Kog¢ Holding ¢ok fazla yapiyor ve ¢ok giizel
kullaniyor. Toplumsal degerlere yapici bir yaklasim sunuyor ve Tiirkiye’ye her zaman
oldugu gibi umut veriyor. Ko¢ Holding’in sundugu reklamlari izlediginiz zaman bdyle
icinizde bir cosku olusuyor. Pozitif bakiyorsunuz, ne kadar giizel yapmislar diyorsunuz
ve boylece gelecege aydinlik bakiyorsunuz. Pozitif yaklasimla aslinda ¢ok da giizel
projeler hayata gegiriyorlar.
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Gelelim gegtigimiz yilin krizlerine... Ulker kendine yapabilecegi en biiyiik kotiilii-
gii yaptt. 1 Nisan reklamriyla birlikte enteresan bir reklam kampanyasi yliriittii. Sosyal
medyada ortalik yikildi, siz de yakindan takip etmissinizdir. Sosyal medyada 600 bine
yakin elestiri ald1, yiiklii bir para cezas1 6dedi. Saglikli bir iletisim kriz yonetimi kesin-
likle yapilmada.

Bir bagka kriz gecen yil igerisinde yasanan Palm yagi krizi. Yagin fazla 1sitilmasi
iizerine kanserojen madde olusturdugu sdylendi. Dolayisiyla sektoriin en tepesinde bu-
lunan Nutella bu isten de en ¢ok etkilenen oldu. Konuyla ilgili Nutella ¢cok da saglikli
aciklama yapmadi; propaganda oldugu ve kendilerini karalamaya yonelik kampanyala-
rin oldugunu belirtti. Arkadaglar, bir krizle karsilastigimizda ilk yapilmasi gereken sey
analizdir. Onun ardindan da uzman bir bilirkisi ile birlikte aciklama yapmaktir. Olusan
krizle alakali bu uzman bilirkisiyi konusturmaniz gerekir. Nutella, bunu yapamadig:
icin Canan Hoca ald1 saz1 eline, biitiin televizyon programlarina ¢ikti, veryansin etti.
Ardinda da olay biiyiidii de biiytidii. Halbuki Nutella’nin ilgili gida miihendisleriyle
birlikte basin agiklamasi yapmasi ve yasalara uygun hareket ettiklerini belirtmesi ye-
terliydi. Ancak onlar bunlar1 yapmakla ugragmadiklari i¢in Canan Hoca onlara yepyeni
bir kriz yaratmis oldu.

Aktif ve verimli sosyal medya kullanimina gelirsek; bununla alakali hem sahsi ola-
rak hem de calistiginiz kurum olarak sosyal medya paylasimlariniza dikkat etmeniz
gerekiyor. Biliyorum her ne kadar kafanizda; orasi benim 6zelim, benim kendi sahsi
hesabim, istedigimi paylasirim, bu benim goriisiimdiir deseniz de, is hayatinda bu boy-
le olmuyor. Bende dahil olmak iizere is hayatinda hepimiz birini igse alacagimiz zaman
ilk etapta sosyal medya hesaplarina bakiyoruz. Ne paylasmis, ne yapmis, ne etmis,
hangi goriiste, neyi ne sekilde diisliniiyor hepsine bakiyorum.

Son dénemde birazcik mizahi sosyal medya paylasimlar1 yapmaya basladik. Ilk ola-
rak Kadikdy Belediyesi baslatti, ardindan TEDAS devam etti, Kiitahya Porselen’de
bunlara eslik etti. Bunlar ¢ok giizel seyler, takipgileri insanlar1 kendine ¢eken, eglence-
nin dozunu arttiran seyler. Tabi ki kivamini kagirmadiginiz siirece.

Twitter, Facebook, Instagram gibi sosyal medya hesaplariizda paylastiginiz gorsel-
ler, yazdigimiz yazilar 10 yil, 20 y1l her neyse o kadar ge¢cmise gidip, hepsi dokiilebi-
liyor, teknoloji buna izin veriyor artik. Siz her ne kadar sildiginizi belirtseniz de hepsi
ilgili datalarda mevcut. Cok dikkat etmenizi istiyorum bu noktada yani paylasimlar ¢ok
onemli. Instagram’a story atiyorsunuz, ucak biletlerinizi koyuyorsunuz. Biletinizdeki o
barkodlardan sizin tiim kimliginiz dokiilityor, haberiniz olsun.

Calistiginiz kuruma ya da markaya farkindalik yaratmak i¢in yapacaginiz en énemli
sey sektor rakip analizi. Yapacaginiz sektor rakip analizi sizin aslinda markanizin ge-
lecegini belirleyecek olan sey. Oncelikli olarak rakiplerinizi dogru belirleyeceksiniz;
kimleri kendinize rakip olarak gdriiyorsunuz, onlar1 bileceksiniz. Sonrasinda rakipleri
belirledikten sonra, her birinin ayr1 ayr1 son 5 yillik ¢alismalarini listeleyeceksiniz. Biz
gecmiste Istanbul’da Anadolu Yakasi’nda bir belediyeye PR hizmeti verdik. O noktada
39 tane belediye var Istanbul’da. 39 tane belediyenin son 5 yillik calismalarini analiz
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ettigimi biliyorum. Dolayisiyla burada rakip analizi ¢ok 6nemli. Ge¢mis yillarda on-
larin neler yaptigini belirleyeceksiniz. Burada medya takip sirketlerinden faydalana-
bilirsiniz. Gegmisteki tiim haberleri ¢ikartacaksiniz, rakiplerin hayata geg¢irdigi biitlin
projelere bakacaksiniz ve sonrasinda biz hangi noktadayiz, rakiplerimiz hangi noktada,
once onu analiz edeceksiniz. Onlar hangi ¢aligsmalari ortaya ¢ikardigini raporlayacak-
siniz. Sonrasinda olusturulacak planlamada da hangi calismalar1 yaparsak digerlerin-
den yukari ¢ikariz, buna kafa yoracaksiniz. Bunlar bir ekip calismasi gerektiriyor. PR
ajansi, reklam ajansi, kendi kurumsal iletisim departmaniniz, yonetim kurulu kadronuz
biitiin bunlarla bir sinerji olusturup bir fikir birligine varmaniz gerekiyor. Alternatifleri
masaya yatirarak sonrasinda da en son olarak dinamikleriniz dogrultusunda bolgesel
PR ¢alismasi yapilmasi gerekiyor.

Ornegin, benim bir tane markam var, markam benden ulusal medya degil de bélge-
sel medya caligmasi istiyor. Neden istiyor bunu? Ciinkii Anadolu’nun belirgin illerinde
“Ben zayifim, buralarda giiclenmek, satiglarimi arttirmak, bilinilirligimi arttirmak is-
tiyorum.” diyor. Biz bununla ilgili ne yapryoruz? Markanin hedef kitlesi olan illerde,
ilgili basin mensuplarii bir kahvaltida, basin toplantisinda bir araya getiriyoruz. Mar-
kanin hedef kitlesi olan is adamlarini da oraya ¢agirtyoruz ayni masaya oturuyoruz ve
onlarin kendilerini anlatmalarini istiyoruz. Boylece marka; hem o bélgenin basin men-
suplarina ulagsmis oluyor hem de sehrin dinamigi olan ve markanin hedef kitlesinde yer
alan is adamlarina ulagmis oluyor. Ayrica markanin ihtiyaclarini ne kadar iyi bilirseniz,
planlamaniz1 da o kadar dogru yaparsiniz. Anadolu’da dyle gazeteler var ki mesela bir
Karadeniz Gazetesi (Hiirriyet’in Karadeniz Bolgesi i¢in ¢ikardigi gazete), Hiirriyet’ten
cok satar. Karadeniz Hiirriyet Gazetesi'ne ¢iktiginiz anda meshur oldunuz demektir.
Karadeniz’de bunlara dikkat etmeniz gerekiyor 6zellikle Anadolu illerinde yapacaginiz
calismalarda yerel medya ¢ok onemli yer tutuyor. Anadolu halki ulusaldan ¢ok yerel
yayinlar1 okur, onlari takip eder.

Medya iligkilerini yonetmek ve medyada yer edinebilmek, isin en ziriltili kismu ta-
biri caizse. Meslek adina yapilmis goze carpan faaliyetlerde giincel kalmak, basinla
iligkileri yonetmek diinyanin en zor seyi. 15. yilim1 deviriyorum bu anlamda. Basin ka-
nadinda da yer aldim, haber spikerligi, muhabirlikte yaptim ama hala bana sorsalar, en
zoru basin iligkilerini yiirtitmek derim. Ciinkii hepsinin hassasiyetleri farkli, hepsinin
iste dikkat ettigi seyler farkli, huyu suyu farkli yani yeri geliyor birinin ¢ocugu doguyor
ona hediye génderiyoruz. Oyle ¢ok enteresan, farkli dengeler var ki. Basin mensupla-
rinin enteresan egolari var, yarin obiir giin karsiniza ¢ikacak. Bir sekilde bu isi yapti-
gin1z siirece basinla irtibatta olmak zorundasiniz. Giinde hepsine hemen 200-300 mail
geliyordur mutlaka, o maillerinden sizin ayrismaniz gerekiyor. Siz yolladiginiz basin
biiltenine dyle bir baslik koyacaksiniz ki, basin mensubu mail kutusuna baktiginda,
“O neymis?” deyip, o mailin igine girecek. Basin biilteni yazdiginizda olay1 ¢cok fazla
uzatmamaniz gerekiyor, miimkiin oldugunca ana temay1 spotta vermeniz gerekiyor.
Yazacaginiz basin biiltenleri i¢in bdyle kiigiik anekdotlar veriyorum, aklinizda bulun-
sun diye. Miimkiin oldugunca spotta vereceginiz tiim bilgileri vermeniz gerekiyor, A4
boyutunu gegmemeniz gerekiyor ¢linkii artik giinlimiizde basin mensuplarinin sayisi
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azaldi, yayin kuruluslarinin sayisi azaldi ve bu dogrultuda bizim isimiz ¢ok zorlasti. Bir
basin mensubu hem saglik departmanina bakiyor hem egitime bakiyor hem ekonomiye
bakiyor dolayisiyla onlar da kendilerince haklilar. Biitiin bunlarin igerisinde onlarin bi-
razcik isini kolaylagtirmamiz gerekiyor, onlara haber degeri olacak konulari sunmamiz
gerekiyor ve basin mensubuna gonderdiginiz biiltenlerde Tiirk¢eyi dogru kullanmaniz
gerekiyor.

Guiniimiizde dijitale ¢ok kaydik biliyorsunuz arkadaslar. Her sey dijital iizerinden
gitmeye basladi. Sosyal medya reklamlar1 olsun, dijital dergiler olsun, diziler bile di-
jitaller lizerinden yapilmaya baslandi. Sektorde genel anlamda bununla ilgili bir korku
var. “Gazetecilik bitiyor, aman Allah’1m yazil1 basin bitiyor, gazeteler eskisi gibi olma-
yacak, her sey dijitale kayiyor, kimse gazete okumuyor” gibi. Yok dyle bir diinya, hi¢
bosuna kendinizi dyle negatif diisiinceler icerisine sokmayin, negatif de diistinmeyin.
Evet dijital dnemli bir sey yalniz sunu kacgiyor insanlar; dijital yani internet ortami artik
bilgi ¢opliigiine donmeye basladi. Dolasiyla gazeteciligi gercek anlamda yapan herke-
sin kiymeti daha da anlasilacak. Yani New York Times Gazetesi’nin aboneligi 1 milyar
dolar1 asgt1. 2017 yili sonu itibariyle Washington Post 300 tane yeni gazeteci ise aldi.
Bakin bu sektdr 6lmez. Bu sektor gerilemez. Bu sektoriin 6nemi her gegen giin arttyor.
Basin, medya, halkla iligkiler bu sektorlerin 6nemi tlilkemizde glinden giine artiyor.
Kesinlikle negatif diisiincelere kapilmayin. Tam tersi ben bundan 4 yil once sirketin
merkezini ilk Ankara’da a¢tigimda “PR ajansimiz var” diyorum, insanlar “ne diyor bu”
diye bos bos suratima bakiyordu. Bazilar1 p-i-a-r diye yaziyor PR’1. Ama su an bizim 4.
yilin sonunda, Ankara’da geldigimiz noktada, biz marka aramiyoruz, biz sirket arami-
yoruz, biz marka se¢iyoruz. Ciinkii birgok insan yapilan islerin dogrulugunu goriiyor.
Siz ne kadar dogru yaparsaniz insanlar1 da o sekilde ¢ekersiniz. Yani bu algiy1 kirmak
tamamen sizin elinizde. Ben ilk gittigimde ¢ok biiyiik bir firmanin yonetim kurulu
baskantyla konusuyorum, diyor ki “Ben PR istemiyorum”, “Neden?” diyorum, “Diis-
manim artar benim” diyor. Ben o adamla 4 yildir ¢alistyorum. Bu tamamen sizin pozitif
yaklasiminiz, sizin sabriniz, dirayetiniz, bikmadan usanmadan dilinizde tiiy bitse de bu
sektorli insanlara anlatma askinizdir. Simdi dogru tanimlamayla ilgili Salim Hoca’nin
cok enteresan bir goriisti vardir. Maalesef hepimizin yasadig1 olayi dile getirir. “Meslek
olarak 100. y1l1 devirdik, Diinya’da baska hangi meslek var 100 yil1 gectigi halde, ne
oldugunu anlatmaya calisiyor.” 100 y1l1 agsmisiz dilek kolay.100 yildir bir iilke bir mes-
legi tantyamaz mi1? Insallah bundan sonra daha iyi tantyacak. Sizin ¢abaniz ok énemli
burada ¢ok kiymetli.
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Ve gelelim duayenimize. Ben gegen hafta Mardin’leydim. Onunla tanisma serefine
sahip oldum hepinize ¢ok selami var. Bu arada bizzat da sdyledim “Istanbul Aydin
Universitesi Halkla iligkiler ve Tamitim Boliimii PR Atolye’deki arkadaslarla bir araya
gelecegiz, sektorel konusmalar yapiyorlar, onlara sdyleyeceginiz bir sey var mi ho-
cam?” dedim. “Y1ilmasimlar” dedi. Ik dedigi buydu. “Yilmasinlar miicadeleye devam.”
“Ee ben bir bagima bu meslegi Tiirkiye’ye getirdim, bu noktaya getirdim, artik bundan
sonrasi sizin ve onlarin isi. Artik bayragi devralmaniz gerekiyor.” dedi ve devam etti
“Bende kolay miicadele etmedim ki” Hakikaten o bir bagmaydi. Biz yine hep birlik-
teyiz. Biz birbirimizden gii¢ bulabiliyoruz. Onun gii¢ bulabilecegi kimse yoktu. Ona
ragmen bu noktaya getirdi. Onun da her zaman sdyledigi gibi; her zaman ¢alisacagiz,
iiretecegiz, beyni mesgul edecegiz ve kosturmamiz gereken siirekli isler olacak. Bakin
bende sosyal medyada ¢ok vakit geciriyorum. Isim geregi mecburum sosyal medyada
vakit gecirmeye ama bazen fark etmiyoruz gergekten saatlerimiz gegiyor orada. Burada
birazcik otokontrol yani kendimizi kontrol etmemiz gerekiyor. Sosyal medya evet ¢cok
faydali bir sey ama ¢ok biiyiik dezavantajlari da var arkadaslar. Soyle ki, 6zellikle Ins-
tagram’da ¢ok fazla vakit gec¢irdigimizde, 6zgiliven eksikligine giriyorsunuz. O kadar
biiytlik, o kadar sasali hayatlar goriiyorsunuz ki orada, kendinizi eksik hissediyorsu-
nuz. Kendinize bunu yapmayin. Siz hepiniz ¢ok degerlisiniz. Bakin ¢ok biiytlik adimlar
atiyorsunuz burada. Hayat bana da altin tepsiyle sunulmadi, size de sunulmayacak.
Muhtemelen o zaman, o tepsiyi almak bizim kendi boynumuzun borcu, kimse bize yar-
dim etmeyecek, biz yardim edecegiz kendimize. Kimse sizi sizden daha fazla diisiin-
meyecek. O yiizden birazcik daha sorumlu, bilingli ve akilli davranmaliy1z. Hepinize
tesekkiir ediyorum.

S: Sunumuz swrasinda ozellikle kurumsal sosyal sorumluluk projelerinin ¢ok iize-
rinde durdunuz. Kurumsal sosyal sorumluluk projeleri hem ajans ayaginda hem de
kurumsal alanda onemli dediniz. Halkla iliskiler son donemlerde pazarlamanin altin-
da ya da pazarlamanin icerisinde diye algilaniyor. Pazarlama amag¢h halkla iliskiler
calisanlar hakkinda ornek verebilir misiniz? Ya da biz ne tarafta duruyoruz? Ciinkii
kurumsal sosyal sorumluluk projelerinde farkandalik yaratmak onemli dediniz ancak
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markalar sizlerle ¢alistiklarinda satisa yonlendirmenizi istiyorlar bunun hakkinda ne
soyleyeceksiniz?

Simdi benden direk satis isteyen miisteriye ben pazarlama departmani kurun diyo-
rum. Direk bunu soyliiyorum. Ciinkii bizim is pazarlama degil, ikisi farkli seyler dnce-
likle bunu anlatiyoruz. Miisterinin marka bilinirligini ne kadar arttirirsaniz, toplumsal
faydasini ne kadar arttirirsaniz, tiiketici o markaya yonelir. Biz aslinda dolayli yoldan
yapiyoruz bunu. Anadolu’da PR ¢alismalar1 yapiyoruz, o miisterimiz bizim yaptigimiz
PR calismasi sayesinde o sehrin dinamiklerine ulasti ve satiglarini arttirdi. Ama bizim
hedefimiz orada onun satigini arttirmak degildi. Bizim hedefimiz, o markanin Anado-
lu’nun her yerinde bilinmesini saglamakti. Haber degerini, total faydasini, sektdrden
rakiplerine ait noktalar1 belirtmekti. Simdi miisteriniz size direk satis odakli geldigi
noktada, onlara bu 6rnegi vermeniz gerekir. Bununla alakali direk satis departmanini
olustursunlar, bizim isimiz satis degil ama halkla iliskiler departmani ve PR ajanslari
dolayli yoldan satisa destektir, ¢linkii markanin bilinirliligini, giivenilirligini, faydasini,
digerlerinden farklarini duyurur ve toplumun bu konuda bilinglenmesini saglar.

S: Yeni mezun olacaklar igin nasil bir yol izlemelerini tavsiye edersiniz?

Oncelikle masanin biitiin taraflarin1 denesinler. Masanin biitiin taraflar derken neyi
kastediyorum? Stajlarla deneyim kazanabilirsiniz bu siire¢ icerisinde. Ayrica basin ka-
nadi, kurum kanadi ve PR ajansi kanadi. Bu ii¢ kanadi da bilmeniz gerekiyor. Zaten bu
sektorde uzman olabilmek adina dogru adimlar atmak istiyorsaniz her tarafi bilmeniz
lazim. Simdi ben basin tarafindaydim; basin mensuplar1 hangi agiyla bakiyor, nasil
yaziyor, kendi iclerinde dinamikleri nasil, boyle 6grendim. Sonra kurum kanadinda
calistim. Kurum kanadinda da kurum; basindan ve PR ajansindan ne bekliyor, kurum
ne istiyor, nasil beklentileri var, onu 6grendim. En sonunda da PR ajansinda ¢aligtim.
Burada da markayla basin arasindaki iletisimi olusturuyorsunuz. Zaten bir markayla ilk
anlastigimizda bir ayimiz ziyaretlere gidiyor, tek tek basin mensuplarina anlatiyoruz.
Diyoruz ki; bakin biz bu markayla anlastik, su 6zelliklere sahip. Onlar ne kadar marka-
y1 benimseyip severlerse, haberine yer vermeleri de o kadar saglikli oluyor. Dolayisiyla
mezun olmadan, bu ii¢ kanadi da goriip dinamiklerini 6grenmeniz lazim. Bize iletisim
boliimiinden arkadaslar geliyor, staj yapiyorlar. Diyorlar ki “Bu is ¢ok stresliymis, ben
bunu yapamayacagim, KPSS’ye hazirlanacagim” ya da “Nesrin Hanim her sektorle
is yapiyorsunuz, ne kadar heyecanh ben istiyorum, ben yapacagim bu meslegi.” Yani
sizin bu karar1 verebilmeniz igin bu isin her yoniinii bilmeniz ve kendinizi tanimaniz la-
zim. Sansliy1z ki, ii¢ tane sac ayag1 var. Ug yerde de ¢aligabilirsiniz, staj yapabilirsiniz,
yon verebilirsiniz kariyerinize. Ama buna yon verebilmek i¢in 6nce nagizane tavsiyem;
her tarafi bilin, yasayin ¢linkii her tarafin kendi i¢inde ayr1 derdi, ayr1 sikintis1 var. Han-
gisinin size uygun olacagini yasayarak gormeniz lazim okul bitmeden de mutlaka bu
ii¢ alanda stajiniz1 yapin.

S: Stajyer alirken nelere dikkat ediyorsunuz?
Oncelikle Tiirk¢e’yi dogru kullanmasina dikkat ediyorum. Sonra bana yolladig
Cv’nin dosya adina “Benim Cv’im” diye kaydedip yollamamasina, ne istedigini bil-
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mesine, bos mail atmamasina dikkat ediyorum. Cok iiziiliiyorum arkadaslar koskoca
[letisim Fakiiltesi mezunu bir insan kariyer.netten bana forward yaparak Cv yolluyor.
Selam sabah yok, hicbir sey yok. Iletisim Fakiiltesi’ni bitirmis, dort sene okumus, word
dosyasina “Benim Cv’im” diye kaydederek mail atmis. Sen kimsin? Belli degil. Yani
bunlar ¢cok dnemli, 6n yazinizi iyi yazmaniz gerekiyor. Neden o kurumu segtiniz? soru-
suna dikkat etmeniz gerekiyor. Tamam biliyorum, ¢ok sikici bir soru, zamaninda bende
cok karsilastim. Gergekten sinir bozucu bir soru ama bilingli oldugunuzu gostermeniz
gerekiyor. Ben bilingli biriyim, kariyerimi su alanlarda yapmak istiyorum, bununla il-
gili de tecriibelerimi size aktarmak ve sizin tecriibelerinizden yararlanmak istiyorum
seklinde bir yazi yazarsaniz olur. Cv’lerinize ¢ok dikkat edin arkadaslar bu ¢ok onemli.

Tesekkiir ediyorum.
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AKILLI TELEFON, AKILLI SEHIRLER VE SiMDi SIRADA: AKILLI ILETiSIM

Gokay CAKO
Desibel Ajans Kurucu Ortagi

Herkese merhaba, davetiniz i¢in ¢ok tesekkiir ederim. Gegtigimiz y1l yapmis oldu-
gunuz “Meslegimin Farkinda O1” ¢alismanizi sosyal medyada takip etmistim. Oncelik-
le onun i¢in sizi tebrik etmek isterim. Meslegimizin ne oldugunu kimse fark etmiyor,
kimse ne oldugunu da bilmiyor. Ben uzun yillar kendi aileme de ne is yaptigimi anla-
tamadim. Halkla iligkilerciyim, Turkcell’de calistigim donemde ¢iktigim seyahatlerde
annem ve etrafimdaki insanlar hep geziyor diye bakiyorlardi. Sizler mesleginizi an-
latmak icin diger meslektaslariniza ya da arkadaslariniza gore ¢ok daha fazla yorula-
caksiniz. Yaptiginiz bu tiir calismalarin degeri ¢cok fazla. Ben bunun siirdiiriilebilir bir
proje olmasi gerektigine inantyorum. Sizden sonraki arkadaslarinizin bu projesi devam
etmesi hatta diger {iniversiteleri de isin igerisine dahil ederek Tiirkiye genelinde bir
iletisim ¢alismasi haline dondstiirebilirsiniz.

Bugiin size teoriden ziyade yasadigimiz pratiklerden 6rnekler secmeye ¢alisacagim,
clinkil igin teorisi ve pratigi bizim meslegimizde ¢ok farkli oluyor. Genelde kitaplarda
okuduklarimizin sahaya uygulanmasi olduk¢a farkli. Her sey kullaniliyor, telefonla-
rimiz akillandi, arabalar, mutfaklar her sey akillandi. Peki yaptigimiz her sey akillan-
di m1? Bunu bugiin beraber tartisalim istedim. O yilizden bdyle bir baslik ile geldim.
“Akilli Telefon, Akilli Sehirler ve Simdi Sirada: Akill iletisim”.

Desibel Ajans 2013 yilinda kuruldu. Su anda yaklasik 50 kisinin ¢alistigi PR, et-
kinlik ve kreatif olarak 360 derece hizmet veren bir ajans yapisi var. Bu ne sagliyor?
Aslinda iletisimin her ayagini bildiginiz zaman, masada bir iletisim stratejisi kurarken
sizde ona gbre davranmaya calistyorsunuz. Bazi sirketler herhangi bir etkinlige mil-
yon dolarlar harciyorlar ama bakiyorsunuz bir giin sonra tek satir haber olmamaslar.
Bizim isimiz de aslinda o tiir etkinlige bir PR efekti katarak, onun bir giin sonra daha
cok okunmasi ve herkesin takip ettigi haber haline gelmesi i¢in nasil bir iletisim plani
gelistirecegimizdir. Biz bir reklam ajansi degiliz ama kreatif ¢cok 6nemli, kreatifi de
isimize ekliyoruz. Ciinkii artik 6zellikle gorsel ¢ok onemli, gazeteciler infografigi ¢ok
seviyorlar. Infografik aslinda haberlerin temelini olusturuyor, ¢iinkii bir fotograf karesi
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sizin sayfalarca okuyacaginiz bir yazinin dniine gegebiliyor. Zamanimiz fotograf ve vi-
deo zamani... Bunlar1 unutmadan haberlerinizi ve iletisiminizi kurgularsaniz mutlaka
basariy1 elde edebilirsiniz. Bunlar1 6rneklerle size anlatmaya ¢alisacagim.

Desibel Ajans’in su an hizmet verdigi yillik s6zlesmeli miisteri sayisin1 gostermek
istiyorum. Genelde kendi sektorlerinin lider markalar ile ¢alismaya 6zen gosteriyoruz.
Hava ulasiminda Tiirk Hava Yollari’'ndan, Koton moda sektoriinden ve Teknosa, Riot
Games var. Burada Riot Games’i kag kisi biliyor ya da League of Legends ya da e-spor
desem? Aslinda su an Tiirkiye’de Y ve Z kusaginin fazlasiyla i¢cinde oldugu 3,5 milyon
gencin oynadig1 bir oyunun iletisimini yapiyoruz. Su anda e-spor kavrami adi altinda
futbol, basketbol oyunlarin da iletisim siirecini yiiriitiiyoruz. Boylece “hurriyet.com.tr”
de de bu oyunlarin tanitimlarin1 bir sekme olarak gorebiliyorsunuz. Ornegin, Besiktas
ile ¢alisiyoruz. Tiirkiye’de ilk defa bir futbol kuliibii bir PR ajansi ile ¢alisiyor. Yaklasik
son 1-1,5 yildir iletisim anlaminda Besiktas’in “Come to Besiktas”in1 ve gectigimiz
sene engellilere yapmis oldugumuz tribiindeki sessiz tezahiiratini birlikte kurguladik.
Aslinda Fikret Orman’in sdylemlerinin bile arkasinda bir kurumsallik yatiyor. Spor
Tiirkiye’de kurumsalligin en zor oldugu yerdir. Hem medya anlaminda hem spor med-
yas1t hem de kuliipler anlaminda. Ama biiyiik bir adim atild1 ve Besiktas’in bundan
sonra diinyanin 6nde gelen global markalarindan biri olabilecegini diistinliyorum.

Iletisim ne demek? Bugiin kag kisi sabahtan bu yana eline gazete aldi? Sabahtan
bu dakikaya kadar hi¢ gazeteye dokunan var mi1? Muhtemelen artik kimse o gazeteye
dokunmuyor. Aslinda i¢inden elektrik gecen her sey bir iletisim kanali. Bu ne demek?
Gilinlimiizde bir buzdolab1 da arabada artik bize iletisim alaninda bir kanal sagliyor
ve o yiizden bizler de biitiin iletisimimizi yaparken bunu diisiinerek hareket etmemiz
gerekiyor. Gazeteler ve dergiler hayatimizda her giin var olmalarina ragmen, higbiri-
miz almiyoruz. Su anda burada iletisim fakiiltesi icerisinde bile kimse almamis ve bu
¢ok normal bir sonug. Ya cep telefonumuzdan bakiyoruz ya da bilgisayardan. iletisime
bakis acimiz degisiyor. Bu nedenle, PR ajanslarinin ve medya satin alma sirketlerinin
iletisim stratejisi kurarken bu gercekleri bilerek hareket etmeleri gerekiyor.
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Nasil bir diinyada iletisim yapiyoruz? Mesela Uber’i ¢ok tartisiyoruz 2 haftadir.
Aslinda ¢ok biiyiik paralar harcasalar, herhalde bu kadar iyi iletisim firsati bulamazlar-
di. Cok sanslilar bence... Diinyanin en biiyiik taksi sirketi ama bir tane taksileri yok.
Diinyanin en biiytik icerik sirketi Facebook, 2 giindiir ¢ok ciddi kriz yasiyor, takip
etmenizi tavsiye ederim. Diinyanin en biiyiik film endiistrilerinden Netflix, ancak onun
da sinema salonlar1 yok, Skype ama operator hizmeti yok, Apple ve Google en biiyiik
uygulamacilar ama uygulama yazmiyorlar ve Airbnb diinyada en biiyiik otel hizmeti ve
konaklama hizmeti sagliyor ama bir tane bile kendilerine ait otelleri yok. Aslinda su an
yasadigimiz diinyanin 6zeti burada gizli. Su anda bunlar diinyanin en biiyiik cirolarina
sahip sirketleri. Peki biz nasil bir sektdrdeyiz? Bu konusmadan 6nce Deniz Hocam ile
sohbet ettik, aslinda zor bir sektordeyiz, bunu bilmemiz lazim. Sizler de “Meslegimin
Farkinda OI” temasi ile zaten sektoriimiiziin bilinmedigini ve yasadigimiz zorluklari
vurguladiniz. Sdyle bir sektordeyiz; bakin bir PR ajansi kendi internet “Garanti haber
olma imkan1 vardir” diyor, arkadaslar bizim sektoriimiizde garanti haber olma imkani
yok, bunu hi¢bir zaman unutmamiz lazim. Yani bu ne demek? Benim sektorde rekabet
ettigim, birlikte kostugum, yaristigim, miicadele ettigim bir ajans. Bende bir markaya
gidip teklif veriyorum bu arkadaslar da teklif veriyor ama diyorlar ki “Garantili haber
olma imkani1 var.” Bende diyorum ki “Bdyle bir sey yok.” Zaten bu dakikadan itibaren
yollarimiz ayriliyor. Yasadigimiz sektoriin gerceklerini bilerek hareket etmemiz lazim
her zaman. Her giin mesaj yagiyor, her yerden mesaj yagiyor. Bir tane kdpriiniin altin-
dan gegiyorsunuz, Istanbul Biiyiiksehir Belediyesi’nin bir mesaji kopriiniin iistiinde ya-
ziyor, ylriilyorsunuz yan tarafta bilboardlar var. Bu mesajlari sirketler kimlere yaytyor?
Mesela iiniversiteler mesajlarint sosyal paydaslarina yayiyor. PR ajanslart olarak da
bizim mesaj1 iletmemiz gereken kisim da basin. Bu nedenle biitiin kurguladigimiz stra-
tejileri basma gore kurgulamamiz lazim. Tiirkiye’de kag ¢esit medya var? Ulusal basin,
yerel basin, bolgesel basin, dijital basin ve sektorel basin. Artik boyle bir ayrim yok.
Bir tane ornek ile bunu anlatmak istiyorum size. Mesela Amerika’da yayin yapan San
Antonio adli yerel habercilik yapan bir internet sitesi var. 7 Eyliil 2008°de yani Ameri-
ka’da yasanan 11 Eyliil trajedisinden birkac sene sonra, y1l dontimii yaklasiyor diye bir
haber yapiyor. O donemde ucaklar ile ilgili ¢ok fazla kazalar yasandi, bazi sirketlerin
ucaklar kagirildi. Haberde ise “Amerika’daki United Airlines’in iflasi giindemde” di-
yor. Bu haber aslinda eskiden yapilmis bir haber ve bu haber tiklanmaya basliyor, bir
sekilde tik aliyor ve bakin daha sonra ne oluyor? Bu haber internette ilgi goriince Go-
ogle bu haberi bir anda Google News tarafindan servis ediyor ve ardindan da tiklanma
say1s1 gittikge artmaya bagliyor ve Bloomberg’de yer aliyor. Haberin dogrulugunu hig
arastirmaya gerek duymuyorlar. Artik su an yasadigimiz bu diinyada yerel medyanin,
ulusal medyanin hicbir ayrimi kalmadi. Ben bir sirket adina Konya Hakimiyet Gazete-
si’nde ¢ikan habere bile en az Hiirriyet, Milliyet, Sabah gibi gazetelerde ¢ikan bir haber
kadar 6nem vermek durumundayim, 6zellikle de kriz haberlerine. Biz Tiirkiye’de su
an yerel medyadan ¢ikan haberleri goriiyoruz o yiizden de bunu mutlaka aklimizin bir
tarafina yazmamiz lazim. Dijital medyay1 daha hig isin i¢ine katmadim su anda.
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Tiirkiye’de yaklasik 821 tane glinliik gazete var, bunun 521’1 yerel. Tiirkiye’de top-
lam trend sayis1 3,5 milyon. Bu durum mevsimsellige gore 3’e kadar diisebiliyor, tabi
bunlarin ne kadar1 gercek tartisabiliriz. Fransa 8,5 milyon, italya 6,5 milyon, Ispanya
4,5 milyon. Tirkiye’nin farki gazete basina okuma sayisinin ¢arpiminin yiiksek olmasi.
Ornegin, Posta Gazetesi’nde bu 8’e ¢ikiyor, ¢iinkii kahvede ortaya birakiliyor ya da bir
berberde ortada oluyor ve birgok kisi tarafindan okunabiliyor. Fransa’daki gazete sa-
bahtan aksama kadar adamin elinde ve o say1 degigmiyor. Tiirkiye’deki ulusal basinin
ozellikle iste Hiirriyet, Milliyet, Sabah gibi gazetelerin tiklanma say1s1 su an toplam 90
milyon. Biz medya i¢in aslinda misafiriz. O yilizden biz kendi ¢alistigimiz kurumlardan
cok sikayet aliriz. Bu haber istedigimiz gibi ¢ikmamuis, gorseli kii¢iik ¢ikmis, ¢ok az
cikmis gibi. Evet ¢iinkii biz misafiriz ve umdugumuzu degil buldugumuzu yiyecegiz.
Eger bununla ilgili kontrollii bir sey yapmak istiyorsaniz reklamcilar ile ¢alismaniz la-
zim ¢iinkii onlar kiraci, para veriyorlar ama biz para vermeden yapiyoruz. O yiizden biz
bir marka ile ¢aligmaya basladigimiz giinden itibaren bize 15 giin vereceksiniz ve bize
kapilarimiz1 agacaksiniz ¢iinkii bizim A’dan Z’ye kadar sizi tanimamiz lazim diyoruz.
Bana gore onlarin géziindeki haber olan bir sey belki de hi¢ haber degil ya da tam tersi.
Stratejik iletisim planlar1 hala ¢ok 6nemlidir ¢ilinkii bir markanin stirdiirtilebilir olmasi
icin mutlaka takviminiz olmali. Yani ocak ayinda ne konusacaginizdan, mayis ayinda
ya da ramazan Oncesinde ne konusacaginiza kadar planlayacaginiz mutlaka bir takvi-
minizin olmasi lazim. Bunun i¢in de ger¢ekten o kurumu ¢ok iyi tanimaniz lazim. Buna
ne dahil mesela krizler, markanin yasadigi krizlerin %95°1 aslinda herkesin ¢ekmece-
sinde duran bir olaydir mutlaka. Inanin hi¢ kimse konusmak istemiyordur ancak o kriz
mutlaka o markay1 bulacaktir. O yilizden o krizlere markalarin hepsinin hazirlanmasi
lazim; orada 6nemli olan seffafliktir. PR ajansina ne kadar kapilarini actiklar1 onemli-
dir; ¢linkii onlarla birlikte oturup senaryolar yazabiliriz. Ne zaman, ne konusacagimizi
bilmemiz lazim.

Su an iletisimlerimizi nasil kuruyoruz? Basin biiltenleri var, roportajlarimiz var,
0zel haberlerimiz var, konferanslar yapiyoruz, basin toplantilart yapiyoruz, yemekler
diizenliyoruz, bilgi notlar1 hazirliyoruz, onlara 6zel organizasyonlar yapiyoruz, onlari
maglara gotiiriiyoruz. Bir sekilde onlarla iletisim kuruyoruz.

Mesela ben de gazetecilik yaptim, ardindan Tiirkiye’ nin biiyiik bir reklamverenle-
rinden olan Turkcell’de ¢alistim. Bunlarin hepsi bir sekilde bana medya iliskisi anla-
minda gli¢ sagladi. Calistigim ajansta da arkadaslarimin cogu eski gazeteci. Hepimizin
bir sekilde medya iligkileri var, ama sunu da unutmamak lazim ki medya iliskileri bir
yere kadar. Bir kere rica edersiniz ¢ikarirsiniz haberi, iki kere rica edersiniz o haber
cikarilir; ama 6nemli olan siirdiirtilebilirlikse bununda tek bir formiilii var. Eger icerigi-
niz varsa her yerde haber olursunuz, bunu higbir zaman unutmamaniz lazim. O yiizden
de igerik icin her giin mutlaka bir tane gazeteye elinizin dokunmasini dneririm. Bir
gazete nasil tasarlaniyor, nasil yapiliyor haberi nereden gérmiisler bunlar1 goriirsiiniiz.
Ornegin, Cumhurbaskan1 Erdogan’1 takip edersiniz, konusmasini 1 saat konusuyor ve
bir giin sonra gazeteye baslik ne atilacagini diisiiniirsiiniiz. Bir siirii baslik veriyor;
Afrin konusuyor, muhalefete getiriyor. Gazetecinin ilkesini artik diisiiniin o kadar ¢cok
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sirket var, o kadar ¢cok PR ajanslar1 var ki hepsi siirekli bir sey gonderiyorlar, basin
biilteni gonderiyorlar. O gazeteciyi yakalama siireniz 3-5 saniye oldugunu diisiiniin. O
konuya Gyle bir sey yazacaksiniz ki o gazeteci o maili agsin, oradan habere tiklasin ve
kendi sayfasina tagisin. Hiirriyet’in su an ekonomi sayfasi 4-5 sayfa. Onun bir sayfasi
borsaya gitti ve siz nasil yer bulacaksiniz? O ylizden igeriginizi ne kadar gii¢lii yapar-
saniz onemli bir adimi yakalamis olursunuz. Eski miisterilerimizden Nutella bize ilk
geldiginde “Biz Manisa’da bir fabrika agacagiz, Tiirkiye’de ilk defa Nutella fabrikasi
acilacak” dedi. Biz bunun etkinligini yapacaktik, PR’1na da talibiz dedik. Bir haberin
en 6nemli unsurlarindan biri gorseldir, biz bir fikir sunduk ve bir giin sonra o fikir bii-
tiin gazetelere yansidi. Giindemin 6niinde olmak ¢ok ayr1 bir is gerektiriyor. Ben giine
mutlaka gazeteleri okuyup, televizyon seyrederek basgliyorum ve bizim ajansta gazete
okumayana kiziyorum. Gazete okumayan ve giindemi bilmeyen biri markasina en bii-
yiik lansman1 nasil yapacagi konusunda kararsiz kalacaktir. Ornegin, bir yasa ¢ikiyor
ve yasa i¢cinden gecgen bir madde belki de sizin kendi markanizin 5 yillik iletigim strate-
jinizi belirleyecek. Bu nedenle, mutlaka giindemi ¢ok iyi takip etmeniz lazim.

Size krizlerle ilgili konular getirdim. Krizleri yonetmek aslinda bizim yaptigimiz
isin en akilli yontemlerinden biri. Yasadigim bir krizden bahsetmek istiyorum sizelere.
Eski calistigim ajansta Tiirk Hava Yollar1 markasina bakiyordum. Bir sabah saat 7°de
mesaj geldi. “Bugiin deve kadar ytiikiin olacak” diye. Higbir sey anlamadim sonra “Ha-
yirdir” diye yazdim. “Bir Sabah Gazetesi al, anlarsin” dedi. Sabah Gazetesi’ni manseti
‘Yok Deve’ydi. Atatiirk Havalimani’nin apronunda deveyi kesmisler ¢iinkii sorunlu
bir ugak vardi, o ucaktan kurtuldular diye yazmislar. Biz bu ugaktan kurtulursak deve
kesecegiz diye adakta bulunmuslar ama bunu havaalaninda kesmisler. Bu tiir krizleri
yonetmek ¢ok zor.

Bizler iletisimde bulunurken “her sdyledigin dogru olsun ama her dogruyu her yer-
de sOyleme” deriz, bu ¢ok dnemli bir kuraldir. Her zaman dogru yoldan ayrilmayin.

Bir 6rnegimiz Coca Cola. “Kapagi agma, zuliime ortak olma” Filistinli kardesleri-
mize kursunlar yagryor. Coca Cola’nin Israil sirketi olmasi ile ilgili algilar dagiliyor ve
ardindan Tekirdag valisi agiklama yapmisti, “Kola icmeyin Fanta i¢in” demisti. Coca
Cola borsaya agik bir sirket ve bununla ilgili ortaklari da belli. Siz ne konusursaniz ko-
nusun bu agiklamalarin hi¢bir faydasi olmayacakti ve bizde soyle bir yontem bulduk.
Coca Cola’yi ikna ettik ve Coca Cola ilk defa Filistin’e basin1 gotiirdii ve Filistin’deki
fabrikasini basina agtik. Ciinkii Coca Cola Filistin’in en biiyiik isvereni. Bu alginin ger-
cegini anlattiginizda gazeteciler de ¢ok sasirdi. Onlarin kafasinda da bu algiy1 bambas-
ka bir noktaya ¢ektik ve sonraki yillarda da bizim negatif haber sayimiz bu haberlerden
sonra ¢ok fazla gelmedi. Tabiki sosyal medyada konusuluyor ama onu da yonetmek
cok miimkiin degil.

Dijital medya aslinda 90 milyonun giinliik olarak takip ettigi bir platform. Biz kendi
ajansimizi kurarken dijital medya kuran kimse yoktu. Ardindan bir kisi aldik simdi {i¢

kisi olduk. Dijital medyadan kastimiz sosyal medya degil, yani “hurriyet.gov.tr”, “mil-
liyet.gov.tr’dan bahsediyorum. Markalarimizdan 6rnek vermem gerekirse, Koton i¢in
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bir iletisim yaparken Hiirriyet Gazetesi’nin normal sayfasina bir sayfalik basin biiltenin
yanina bir tane de fotograf gonderiyorum ama Hiirriyet haber olmak i¢in yarim sayfa
yazi, 40 tane fotograf, 3 tane video gonderiyor. Bu nedenle dijital medyanin ihtiyagla-
rint da iyi bilmek lazim. Dijital medyaya gore haberi de iyi kurgulamak lazim.

Reklam harcamalar ile ilgili size bir bilgi getirdim. 2017 yilinda yani daha gegti-
gimiz yil bu gordiiglimiiz biiyiik sirketlerin reklam harcamalarinin dagilimlarinda ilk
sirada hangi mecra vardir? Yani en ¢ok dagilimi bu sirketler hangi medyaya vermis-
lerdir ki tiiketicilere ulagsinlar? Televizyon reklam harcamalarina %50-60, ikinci s1-
rada dijital medya var arkadaslar. %25 ile ikinci siraya geldik. Kendi markalarimizin
baz1 yoneticileri “Ben gazeteye haber olacagim” diyorlar, “Hayir haber olma” diyoruz.
Cogu markamiz reklamlarini yaptigimiz zaman televizyona bile ¢ikma ihtiyact duymu-
yor. Sadece sizlerin sosyal medyada izlediginiz bile pek ¢cok reklam kampanyalari var.

Sosyal medya ile baz1 sirketlerin bagina is agan paylasimlardan bahsedecegim. Sir-
ma su gectigimiz yil sosyal medyasindan “Sirma Halep yolunda, Halep’te yanan yii-
rekler géormezden gelinemez yollara diistiik, sizler de gérmezden gelmeyin” seklinde
bir tweet atti. Tasarimi, hashtagi ve gorseli ile giizel bir tweetti. Bu gorseli sizler de
biliyorsunuzdur. Sonrasinda bu gorsel photoshop olmus gercek tir resimlerini paylas-
tilar. Sirma ¢ok ciddiye almiyor ve sadece 30 dakika sonra merhaba paylastiginiz bilgi
dogrudur ve giivenlikten dolay1 paylasmiyoruz diye ¢ok iistii kapali gegici bir cevap ile
doniiyor ve sosyal medyada bu is topic trend oluyor. Bu tweet Sirma’ya oldukga zarar
veriyor ve bir agiklama yapmak zorunda kaliyor. Sosyal medya, markalar i¢in oldukca
gliclii ama bir yandan da o kadar biiyiik bir tehlike. Burada yazacaginiz bir kelimeyi
fazlasiyla diigtinlip ona gore hareket etmeniz lazim. Her sey ile iletisim saglaniyor, ya-
zacaklarimizi 40 kere diisiinerek yazmak lazim.
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Iletisimi sadece basin iletisimi olarak degil, pazarlama iletisimi olarak da anlama-
miz lazim. Hayatimizin ¢ok onemli bir parcasi pazarlama iletisimi yani tiiketiciyle
daha fazla iletisim. Tiirk Telekom Ronaldo’yu reklamlarinda oynatti. Ronaldo’nun ro-
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bot oldugu oynatan bir reklamdi. Biz de “4,5G’nin donemiydi, daha fazla insanlara
dokunmamiz lazim, insanlar1 yakalayacak bir hikayeye dontistirmemiz lazim” dedik.
Ikinci reklam filminde Ummiye Kogak’1 bulduk. Ummiye Kogak Tiirkiye’de 6ne ¢ik-
mis, basarili 6diiller almis bir yonetmen. Reklam filminde Ummiye Kogak’ta da ¢ekim
yapsa diye diisiindiik. Ummiye Teyze ile Madrid’e gittik Ben buradan gazeteciler de
gotiirdiim. Cok giizel geri doniisler aldik. Bu haber ne kadar ¢ok insana dokunursa tii-
keticisini de o kadar ¢ok kalpten yakalayabiliyor.

Kimler buradan mezun olduktan sonra PR ajansina gidecek? Kim gazeteci olur?
Kim reklam tarafin1 secer? Iletisim artik sadece tek bir disiplin degil, mutlaka 360 de-
rece diisiiniilmesi gereken bir unsur. Iletisim, dijital medyasindan, sosyal medyasina ve
ulusal medyasina kadar her seyi planlamaniz gereken bir noktaya geldi. Fark yaratmak
¢ok onemli.

Biz Turkcell’in Almanya’da lansmanin1 yapacaktik ve Almanya Basbakan1 Ange-
la Merkel Turkcell’in stantina gelecekti. Biz gercekten 2 ay calistik. Lansmandan bir
giin sonra Avrupa’daki biitiin gazetelerin sayfasina bir fotograf karesi yansidi. Merkel
Turkcell’in maskotuna sarildi ve haberlerde biz vardik. Tiirkiye’deki birinci sayfada
kocaman bir fotograf yer ald1 ki, o glin Erbakan’in vefat1 vardi, ona ragmen biz bu ha-
berle Tiirkiye’deki biitiin 1. sayfalara girdik. Iletisim basit bir is degil, iletisimi bastan
kurgulayip, bastan diisiiniip, fotografindan igindeki yazisina kadar gazetecilerin sorabi-
lecegi sorulara kadar, her seyiyle diisiinmeniz gerek.

Artik iletisim sektorii ¢ok akillandi ve akilla bagka noktalara gidiyoruz. Telefonlar
akillands, sehirler akillands, evler akillandu. Iletisim artik fazlasiyla akilli, o yiizden bu
yeni diinyanin degisimlerine bir sekilde ayak uydurmanizi tavsiye ediyorum. Dinledi-
giniz i¢in ¢ok tesekkiir ediyorum.
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DiJITAL HALKLA iLISKILER

FATIH G@CEN
Banvit A.S. - BRF / Halkla iliskiler Yoneticisi

Merhaba sevgili meslektaslarim. Basta degerli dekanim ve hocalarim olmak tize-
re, bugiinkii nazik davetiniz ve konukseverliginiz i¢in hepinize ¢ok tesekkiir ederim.
Halkla iliskiler’den 6nce, Iletisim Bilimi alaniyla ilgili olarak altin1 5nemle ¢izmemiz
gereken bir konu var. Oncelikle bunu konusmamiz gerektigine inantyorum. Bu yiizden,
miisadenizle, sdylesinin baslangicini da bu sekilde yapmak istiyorum.

Ekranda gordiigiiniiz bilim insan1 Genevieve Von Petzinger. Bu bilim insanin1 yakin
zamanda kesfettim (bir fotograf gosteriyor). Arkeoloji’ye ve iletisim bilimine benim
gibi 6zel 1lgi duyanlar varsa aranizda, kendisini belki benden daha 6nce kesfetmis ola-
bilirler. Bu bilim insani, Avrupa’da “Buz Devri Magara Sanati’n1 inceledi ve Avrupa’da
400’den fazla bolgeden, 5.000°den fazla sembolii igeren benzersiz bir veri tabani olus-
turdu. M.O. 10.000 ila 40.000 yillar1 arasindaki buz devri magaralarinda yaptig1 aras-
tirmalarda, binlerce sembolii inceledi ve bu donemde yasayan toplumlarin ortak olarak
kullandig1 32 sembolii kesfetti. Bu semboller (bir fotograf gosteriyor) Avrupa’daki buz
devri doneminden geliyor arkadaslar. 32 sembol, 30.000 y1l boyunca kendini siirekli
tekrar ediyor, farkli iilkelerde ve magaralarda... Evet, insanlik, buz devrinde ¢izgisel
iletisim donemini yasiyordu!

Bu kesif, biz iletisimciler i¢in ¢ok 6nemli bir kesif. Bu ylizden {iniversitenizde, siz-
lerle bu bilgiyi paylagsmak istedim. Ciinkii bizler iletisim siirecinin yazinin bulunmasi
ile basladigin1 kabul ederiz. O da M.O. 3700 yillarma denk geliyor. Artik bu bilgimizi
giincelleme zamant...

Sozlii ve yazili iletisimimize kaynaklik eden bu semboller, tam 40.000 y1l 6ncesin-
den geliyor. Bu slaytta bugiin hala kullandigimiz sembolleri gorebiliyoruz. Bu sembol
biraz kalbe benziyor degil mi? Su bana hashtag (#) gibi geldi (bir fotograf gosteriyor).
Su da asteriks...

Biz iletisimin evrimlestigini diislinliyoruz, ancak aslinda iletisimin kendisi degil de,
iletisim siirecinde kullandigimiz iletisim araglarinin evrimlesmesi s6z konusu. Iletisim
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de evrimlesiyor elbette, ancak diisiindiiglimiiz kadar hizl1 degil. Daha iyisi i¢in, insan-
lik olarak hala yeterli oranda atalarimizdan farklilagabilmis degiliz. Simdi, bugiinkii
iletisimimizde kullandigimiz sembollere bir bakalim. Cep telefonunuzdan her giin ar-
kadaglariniza WhatsApp’tan bir sey yaziyorsunuz. Dogru mu? Bizler yine sembollerle
iletisim kurmay1 deniyoruz, siirdiirliyoruz. Mutluysak eger, giilen bir surat emojisi kul-
lantyoruz. Mutsuzsak, aglayan bir surat emojisi...

Yazinin bulunmasindan 6nceye gittim... Peki yazinin bulunmasi ile beraber iletisim
ne hale geliyor? Cogaltilabilir ve kitlelerle hizla paylasilabilir bir hale geliyor. Ayni za-
manda belirli bir standart geliyor. Bugiin, burada sizlerle yapmis oldugum bu sdyleyisi
bundan 500 y1l sonrasina tagima sansimiz yok ama ilkel olarak kabul ettigimiz magara
adamlarinin, Avrupa’daki duvarlara yaptig1 resimleri, iletmek istedikleri duygu ve dii-
stinceleri aradan 40.000 y1l gegmesine ragmen hala gorebiliyoruz ve iizerine konusup
tartisabiliyoruz. Giiniimiizde, bir ¢i1lginliga doniisen dijitalin giicii ile bitmek tiilkenmek
bilmez bir enerji ile siirekli paylasiyoruz, hem de her seyi... Ancak arkamizda insanlik
tarihi adina nitelikli bir iz birakip birakmadigimiz, ayri bir tartisma konusudur.

Sembollere ve bu arastirmaya neden bu kadar zaman ayirdim? Ciinki iletisimin
gercek dogasini, baglangicini, nasil ilerledigini ve gelistigini, hangi ihtiyaclara cevap
verdigini - meslegimizin de dahil oldugu iletisim biliminin tiim dallarin1 kavrayabil-
mek adina — ¢ok daha dogru bir sekilde anlamaliy1z. Ciinkii ancak iletisimin dogasini
bilenler, halkla iligkiler ve iletisim biliminin tiim dallarinda bekledikleri basarty1 yaka-
layabilirler...

Yeni slaytta goreceginiz gibi, 1960 yilinda Internet’in dogusu var. Tiirkiye’de ise
ilk olarak 1994 yilinda ODTU’de yapilan bir ¢calismada Amerika’ya mail yollanarak
internet deneniyor. 2003 yil1 ise sosyal medyanin kirilma noktasi. Ne kadar yeni degil
mi? Her sey son 50 yi1l icinde degisti ve bizler bu yeni tarihin canli taniklariyiz.

Simdi, biraz canlanalim. 40.000 y1l 6nceden bugiine iletisimde ne degisti? Siz nasil
yorumluyorsunuz? Fikri olan var mi1? Peki degistigini diisiinenler var mi? Eller... De-
gismedigini diislinenler daha fazla. Peki, ortak bir noktadayiz o zaman. Bende, agikgasi
degistigini diistinmiiyorum.

Halkla iligkilerde, sosyal medya gibi, Tiirkiye’de ¢ok yeni bir kavram. Yeni bir mes-
lek dali. Yani kocaman bir evren var ve biz bu evrenin i¢erisinde aslinda kii¢iik bir nok-
tayi, stireci konusacagiz bugiin. Bu kiigiik nokta neden bu kadar énemli? Tiirkiye’nin
sosyal medya tarihi ¢ok eski degil, hayatimiza gireli sadece 16 y1l ge¢cmis lizerinden.
Internetin de iilkemizde var olusu 26 yil. Ben internetle ilk defa lise yillarindayken
tanistim. Sosyal medyada var olusum ise son 10 yildir. Son 5 yildir, bu trendin en tepe
noktasina geldigini diistinliyorum.

Tiirkiye’deki sirketler inovasyon nedeniyle bu kadar biiyliyorlar. Bizim de inovas-
yon konusuna deginmemiz gerekiyor. Dijital biiyliyor, halkla iliskiler ve reklam birbi-
rinden ayridir ama ayni kulvarda kosarlar. Bizler halkla iliskilerci olarak reklamcilarin
kullandig1 mecralari iletisim i¢in, ikna i¢in kullaniyoruz. Kampanyalarimizi insanlara
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aktarmak i¢in kullantyoruz. Mecralar icerisinde Tiirkiye’de televizyon hala lider. Arka-
sindan dijital, ondan sonra ise geleneksel medya geliyor. Yani basili yayinlar. Ardindan
da agik hava. Yakin gelecekte, yeni nesille beraber birinci mecra tamamen dijital ola-
cak. Ciinki artik tv yayinlart kullanicilarina, Netflix gibi servis saglayicilar tarafindan,
internet tizerinden ulagiyor.

Sevgili arkadaglar, 2 Milyar 385 bin TL sadece 2018 yilinda dijitale yapilan med-
ya yatirimi. Bunu toplam medya yatirimlarinin %41’ini aliyor. Bu rakamlar1 Nielsen
AdEx’in Reklamcilar Dernegi i¢in hazirladigi Medya ve Reklam Yatirimlar: Raporu
— 2018 soyliiyor. Yani 15 yillik ge¢misi olan bir mecra i¢in inanilmaz hizla biiyiliyen
rakamlar var karsimizda. Sektorde hizmet verdiginiz markalarin mesajlarini tiiketicile-
rine ulastirmak icin biitiin kanallar ¢ok degerli... Bu yiizden halkla iliskiler de hizla bu
trendin igerisinde yer ald1 ve basarili 6rnekler goriiyoruz.

Aranizda Dan Brown’un “Baslangi¢” kitabin1 okuyan var m1? Kitabin son boliimiin-
de insanligin tamamen dijitale bagli olacagina dair bir mesaj var. insanlar, teknolojinin
tiiketicisi konumundan ¢ikacaklar, yapay zeka ile artik teknoloji, insanlarin kullanicisi
haline gelecek. Gelecek, bu sekilde olacak. Teknoloji ve insan birlikte yasayacak. Ciin-
kii teknoloji, varligini siirdiirmek i¢in insana ihtiya¢ duyuyor.

Evet, halkla iligkiler, insanlar nerdeyse orada. Biz burada geleneksel halkla iliskiler
ile dijital halkla iligkileri birbirine asla diisman gibi gérmiiyoruz. Sektordeki 18. yilim-
daymm. Profesyonel is yasamim her ne kadar ayni sirkette gegmis olsa da, bu siirecte
farkli ajanslar, meslek insanlar1 ve danigmanlarla birlikte farkli projeler icin bire bir
calisma imkanim oldu. Uzun soluklu projelerin icerisinde yer alma ve sonuglarin1 da
analiz etme imkanim oldu. Ge¢miste, agirlikli olarak bu ¢alismalarda geleneksel med-
yay1 kullanirdik. 2010 senesinde dijital ve sosyal medya konusunda bir 6zel iiniversi-
tede ii¢ aylik bir egitim aldim ve uzmanlik sertifikasi almaya hak kazandim. Ardindan
sirket olarak bakis agimiz dijitale dogru degisti. Cilinkii bu yeni mecray1 gérmezden
gelemezdik ve buna uyum saglamamiz gerekiyordu. Simdi bu mecra hizla yiikseliyor.
Mesleki olarak bizim i¢in asla rakip degil. Geleneksel de, dijital de bizim i¢in efektif
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olarak degerlendirilmesi gereken kanallardir. Geleneksel ya da dijital medyadan han-
gisi hedef kitlemize uygun kanalsa, o kitle i¢in, o kanali tercih ediyoruz. Ornegin, yas
gruplarina baktiginiz zaman akilli telefon kullanicilarinin genellikle gengler oldugunu
goriiyoruz. Ancak benim babam 74, annem de 64 yasinda ve giiniin belirli saatinde her
ikisi de sosyal medya platformlarin1 kullaniyor. Hedef kitleye bakmak lazim. Gengler
daha fazla kullantyor ama iist yas gruptaki insanlar da sosyal medyanin icerisinde aktif
olarak yer aliyorlar. Yani bu mecra igerisinde de, hedef kitlelere gore bir ayristirma
yapmamiz gerekiyor. Tek mecra, tek tip tiiketici degil.

Halkla iliskiler, dijital ve gelenekselde birtakim avantajlar ve dezavantajlara sahip-
tir. Her iki tarafin da handikaplarini bilirsek eger, kampanyalarimizda, iletmek istedi-
gimiz mesajlarda hem zamanimizi hem de biitgemizi efektif olarak kullanabiliriz. Ge-
lenekselde iic ana mecramiz basin, televizyon ve radyo. Dijital medyada kullanicilarin
postlar1 dahi bir kanal haline geliyor. Hedeflerimize baktigimizda {i¢ asag1 bes yukari
hedeflerimiz ayni. Ciinkii verilmek istenen bir mesaj var. Eskiden yaptigimiz halkla
iliskiler kampanyalari i¢in ayr1 bir aragtirma biitgesi ayrilirdi ve o yaptigimiz etkinligin
geri doniisiinii 6lgmeye calisirdik. Tabii sirketler ¢ogu zaman bu biitgeyi kullanmak
isterken, kimi zaman da kullanmak istemiyorlardi. Ortalama bir aragtirma yapmak iste-
diginizde minimum 30 — 40 bin TL gibi bir arastirma ticreti 6demeniz gerekirdi. Bunu
yil i¢cinde yapacaginiz tim kampanya biit¢elerine ekler misiniz? Evet, karsimiza ciddi
bir arastirma biitgesi ¢ikiyor. Ama dijital tarafta yapilan etki arastirmalar1 ¢ok daha
uygun biitcelerle yapilabiliyor ve yaptiginiz isin basariya ulasip ulasmadigi konusunda
bizlere hizl1 bir fikir verip, yonlendirebiliyor. Raporlamalarinizi istediginiz 6lgeklerde
yapabiliyorsunuz. Burada biit¢ce disinda, bir diger 6nemli olan konu aragtirmanin hizi
ve giivenilirligi. Dijital mecranin oOlgiilebilirliginde ve arastirma giivenilirliginde bir
sorun olmadigini sdyleyebilirim. Bu nedenle kampanya biitceleri igerisinde arastirma
kalemi muhakkak yer almali.

fletisimde yapmamamz gerekenler var, bunlar1 gayet iyi biliyorsunuz. Dijitalin et-
kisi iste burada ortaya ¢ikiyor. Yani kriz donemlerinde. Herhangi bir kriz sosyal med-
yada, geleneksel medyaya oranla ¢ok daha ¢abuk yayiliyor. Neredeyse 151k hizinda
diyebilirim. Twitter agirlikli olmak {izere Facebook ya da Instagram’da olumsuz bir
haber ¢iktig1 zaman hizl bir sekilde paylasiliyor ve biiyiiyor. insanlar dijitalde gordiigii
seylere tamamen olmasa da belirli bir oranda inaniyorlar ve yine o platformdan, o konu
hakkinda hizlica bilgi toplayip, kisa bir arastirma yapabiliyorlar. Bu platform, boyle bir
olanak sagliyor.

Belki aranizda duyanlar, dikkat edenler olmustur. 2018 yili sonlarinda Dolce &
Gabbana’nin dijitalde yasadigi bir kriz oldu. Bu kriz, bence, her yoniiyle iletisim ki-
taplarina 6rnek vaka analizi olarak girmeye aday. Kiiltlirel bir hata yaptilar arkadaslar.
“Chopsticks ile Yemek” baslikli bir dizi kisa reklam videosunda Cin’li bir model elin-
deki cubuklarla (chopsticklerle) geleneksel italyan yemeklerinden pizza, spagetti ve
cannoli gibi yemekleri yemeye ¢alistyordu. Videolar “DGLovesChina”, “DGTheGre-
atShow” etiketleri ile paylasilmisti. Sizce her sey ilk bakista normal mi?
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Ama Cin toplumu i¢in bu bdyle degildi. Boyle diisiiniilmedi ve algilanmadi. Vide-
olar ne sempatik ne de komik bulunmamisti. Ve ¢ok biiyiik bir kriz yasandi. YouTu-
be’dan bu haberlere ulasabilirsiniz...

Aslinda marka adina ortada asla ve asla bir art niyet yoktu, olamazdi. Bu tepkileri ilk
basta anlamlandirmakta zorlansalar bile kisa stirede, kampanyalarinda Cin toplumunun
kiiltiiriine uygun olmayan sembolleri ve simgeleri kullanarak, yanlis anlasilabilecek
mesajlar verdiklerini fark ettiler. Cinliler’e gore reklamda kullanilan unsurlar, Cin top-
lumunu asagiliyordu. Ikinci smif insan yerine koyuyordu. Irk¢ilik, hakaret, asagilama
mesajlar1 dogrudan olmasa da, alt mesajlarda bunu soyliiyordu.

Burada marka nasil bir aksiyon almali sizce? Evet, onlar da dyle yaptilar.

Marka ve markanin kuruculari hizla bir video ¢ekerek, tiim Cin halkindan 6ziir di-
ledi. Farkinda olmadan yaptiklar1 bu hata i¢in ¢ok tizgiin olduklarini, daha 6énce Cin’i
bir¢ok kez ziyaret ettiklerini, bu kiiltiiri ve toplumu gergekten sevdiklerini anlattilar.
Oziir dilediler. Sessiz kalmadilar. Red etmediler. Kendilerini savunmadilar bile... Ol-
masi gerektigi sekilde bu krizi yonettiler. Hatta videoyu, uzak dogu kiiltiiriine has bir
sekilde, onlar1 selamlayarak bitirdiler. Kriz medya tarafinda yavas yavas sonlanmaya
basladi. Ama isin tabii mali tarafin1 bilmiyoruz. Yani marka imajinin gordiigii mali za-
rar ve yatirim zararini bilmiyoruz ama kiigiimsenmeyecek bir oranda oldugunu tahmin
edebiliriz. Elbette, bizler burada iletisim krizi ve sonuglari ile ilgileniyoruz.

Bu 6rnekten yola ¢ikarak sunu sdylememiz yanlis olmaz. Sosyal medyada, biiytik
markalar - kurumlar bir gecede alt iist olabilirler. Yatirimlar birden bosa ¢ikabilir. Itibar
ve para kaybi1 yasanabilir. Eger yanlis ifade edilirlerse... Eger dogru ve uzman ellere bi-
rakilmazlarsa... Dolayisiyla sdylemlerimize her zaman ve her platformda dikkat etme-
miz 1azim. Mesajlarimizi dogru unsurlarla kodlamamiz bir zorunluluk. Dogru sembol
ve dogru simgeleri kullanmamiz, dogru sozciikleri segmemiz lazim. Evet dijital halkla
iligkilerin bir artist diizeltme yapma hiziniz daha fazla. Ancak yanlis bilgiyi goren in-
sanlar, siz bu bilgiyi dogrusu ile degistirene kadar ya da onlar dogru bilgiye ulasana
kadar durumun boyle oldugunu diisiinmeye devam ediyorlar.

[letisimci olmak apayr1 bir sey. Zaman igerisinde altinci ve hatta yedinci hisleriniz
olusuyor, gelisiyor. Her sey salt bir mantik ve matematik ¢ercevesinde gelismiyor bi-
zim sektoriimiizde. Pek ¢ok degisken var. Bunu da hesaba katmak gerekiyor. Amiyane
tabirle, meslekte bazi seyleri zamanla koklayarak hareket edebilir hale geliyorsunuz.

Gilintimiizde halkla iliskiler ajanslar1 dijital ajanslar1 da biinyelerine dahil etmis du-
rumdalar. Bu siireg ilk basladiginda, yani sosyal medya hayatimiza girdiginde, isi ya-
panlar dogal olarak daha ¢ok teknik insanlard. Iletisim bilgisi olmayan yazilimcilar
diyelim. Web hizmeti vermekten, sosyal medya isine dogru genislediler. Zaman igeri-
sinde bir evrilme oldu ve ise iletisim bilgisi, egitimi olan profesyoneller dahil oldu. Bu
alan artik daha biiyiik bir oranda iletisim uzmanlarinin elinde goriiniiyor. Dijital mecra,
sosyal medya lilkemizde artik daha oturmus, belirli bir kaliteye ulasmis ve giivenilir
durumda demek yanlis olmaz. Ancak yine de dogru insanlar ile ¢alismak icin alicilari-
niz1 her zaman agik tutmaniz lazim.
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Bu konuda kendi deneyimlerimden size 6rnek vermek istiyorum. Kisa bir siire dnce
biiytik bir ilimizde dijital mecray1 kullandigimiz bir etkinlik gergeklestirdik. Ajansimiz
araciligryla calistigimiz insanlar, bu bdlgenin taninan ve takip edilen influencerlari.
Yeni bir lirlinlimiiziin lansmanini yaptik. Dogru konseptle, dogru bir noktada, dogru in-
sanlar ile ¢alistigimizi, isin sonucuna baktigimizda teyit ettik. Beklentimiz de boyleydi
ama her zaman degiskenler vardir. Sonug size tam olarak her seyi sdyler. Dogru kanal-
lar1 kullanarak, dogru insanlarla is birligi gergeklestirdik. Oncesinde de bir aragtirma
siirecimiz oldu. Uriinii, kullanilacak meniiyii, is birligi yaptigimiz Instagram iinliileri-
ni, mekani, giinii, olabilecek tiim detaylar1 hesaplamaya calistik. Arastirma, her isin
oncesinde ve sonrasinda, en biiyiik yardimciniz diyebilirim. Sonug olarak yaptiginiz
her isin sonucunu da gelen tepkileri 6lgerek goriiyor, teyit edebiliyorsunuz. Siz iyi bir
is yaptiginiza inanabilirsiniz ama 6nemli olan, sonug olarak bu isin hedef kitlenizde,
insanlarda nasil bir etki yarattigidir.

Evet arkadaslar, en 6zet hali ile son s6z olarak diyebilirim ki; iletisim ¢ok uzun
yillardir var ve insanlikla birlikte varligini siirdiirecek. Ama dijital medya ¢ok yeni ve
stirekli gelisiyor, degisiyor. Bu nedenle de belli basli handikaplar1 s6z konusu. Bizler
bu handikaplar bilerek, goze alarak ve kontrollerimizi sik sik yaparak islerimizi siir-
diirmeliyiz.

Sizlere aktaracaklarim simdilik bunlar. Sizlerin sormak istedigi veya merak ettigi
konular varsa, elimden geldigince bilgi vermeye calisabilirim.

S: Banvit olarak Dijital Halkla Iliskiler siirecini nasil yonetiyorsunuz?

Sirketler, iletisim faaliyetlerini ihtiyaclar1 dogrultusunda yiiriitiir. Su an biz daha ¢ok
pazarlama ve {iriin odakli olarak ilerliyoruz. Dolayisiyla satis departmaniyla koordineli
calistyoruz. Konunun uzmanlari ile is birligi yapmak gerek. Biz de dyle yapiyoruz.
Ciinki ticiincii bir bakis ag¢isina ihtiyaciniz oluyor. Her zaman isin nasil yapilacagina
dair uzmanlardan destek aliyoruz. Ornegin, pazarlamanin igerisinde belirlenmis birta-
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kim hedefler var. Bu hedefler satis hedefleri ve biiyiime hedefleridir. Bizler iletisimciler
olarak kullanacagimiz kanallar1 biitgemize gore tercih ediyoruz. Ornegin size bahset-
tigim influencer etkinligi yeni ¢ikan bir {irtiniimiizle iligkiliydi. Biz yeni {irlinlimiiziin
denenmesini ve farkli lezzet alternatiflerinin nasil olusturulabilecegini, canli olarak
gostermek istedigimiz i¢in ajansimizla birlikte {irliniin tanitimini igeren birtakim et-
kinlikleri planladik. influencerlar1 bir yemek okuluna davet ederek, 6ne ¢ikartmak is-
tedigimiz iirtinlerin denenmesini sagladik. Profesyonel bir asc1 esliginde yemeklerini
yaptilar ve kendi takipcileriyle de bu deneyimi paylastilar. Sonuglar1 da bizler i¢in he-
deflerimiz dogrultusunda, tatmin edici oldu.

S: Etkinliklerinize dijital medya mensuplart ile geleneksel medya mensuplarint ayr
mi yoksa beraber mi davet ediyorsunuz? Ya da etkinliginizi medya mensuplarina gére
mi sekillendiriyorsunuz?

Hedef kitlelere ayr1 ayr1 gitmek bize ¢ok daha dogru geliyor. Uriin odakl1 bir etkin-
lik yaptigimizda tamamen influencerlara yoneliyoruz. Ciinkii buradaki lezzet deneyi-
mini, tiiketicilerimize anlik olarak sunmak istiyoruz. Ve onlarin da bu deneyimi, kendi
yasamlarinda da gercgeklestirmelerini hedefliyoruz. Geleneksel medya tarafi ile ilgili
heniiz {irtin odaginda nasil ilerleyecegimizi netlestirmedik, bazi fikirleri degerlendiri-
yoruz.

Bu arada, marka olarak ayn1 zamanda farkli kanaat 6nderleri ve uzmanlara da yone-
liyoruz. Ornegin diyetisyenlere yonelik olarak uzun bir siiredir devam eden harika bir
projemiz var. Banvit Love Diyetisyen. Tamamen bilimsel ve dogru bilgi paylagimini
kapsayan, akillardaki sorulara cevap veren bir proje.

S: Tiirkiye 'nin Endiistri 4.0 a gegisi ile beraber Dijital PR ’da neler degisecek? De-
gisirse iletisimde bizi neler bekleyecek? Sizce ilerde yapay zeka halkla iligkiler sekto-
riinde yer alabilir mi? Eger alacaksa genel iletisimde bizi neler bekliyor?

Dijitalde, reklam tarafinda algoritmanin tam olarak nasil ¢alistigini bilemiyorum
ama zaman zaman ¢ok tezat gosterimler ile karsilasabiliyoruz. Basit bir 6rnek; okurken
sizi iizen ¢ok olumsuz bir haberin altinda, konuyla zit bir {irlinlin / hizmetin reklaminin
yerlestirildigini diistiniin. Demek ki ¢ok saglikli ¢alismiyor. Evet, normalde ilgi alani-
ma giren bir konuda reklam gosteriyor ancak kesinlikle hatali bir yerde ve zamanda.

Yapay zeka, evet olabilir. Ama nerede? Her sektorde degil. Degiskenlerin ¢ok oldu-
gu sektorlerde degil. Daha teknik, tek diize iiretimlerde evet. Insan faktoriine gercekten
is giicli olarak gerek duyulmayacak alanlarda.

Yapay zekanin, mesela bizim sektoriimiiz i¢in insan faktdriiniin yerine gegmesinin
epey uzun bir siire sonra olabilecegini diisiiniiyorum. Yapay zekadan giinliik islerimiz-
de veri toplama konusunda yararlanabiliriz. On degerlendirme konusunda istifade ede-
biliriz. Ama kesinlikle son karar ve uygulamada insan faktorii nde olmali. Bir diger
ornek, bazen medya takip ajanslarindan hatali haber gosterimleri aliyorum. Giinde alti
saatte bir takip raporu geliyor ve ylizlerce haber icerisinden ilgili, dogru haberi se¢me-
ye calisiyorsun. Cesitli yazilimlarla ¢alisiyorlar ancak editor tarafindan filtrelenmiyor.
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Gerekli spectleri girseler bile, teknoloji hatali haber se¢imi yapiyor. Zamanla gelise-
cektir fakat dedigim gibi, heniiz erken.

S: Internet ilk siraya yerlesirse iletigimde biiyiik stkinti yasayacagiz dediniz, bunun
sebebi ne olabilir?

Reklam satin almasi yaparken, iletisim planinizi mecralara gore boliiyorsunuz. He-
def kitle, mecralara gore ¢esitlilik gdsterir. Simdi tek bir mecranin, ¢ok genis bir kitleyi
kapsadigini diigiinelim. Yani sadece internet iizerinden, sosyal medya iizerinden calis-
mak zorunda kalirsaniz, o zaman ¢ok seslilik ve secenek kalmayacaktir. Ben bu noktada
tehlikeli goriiyorum. Dijitali 6l¢ctimleyebiliyoruz ama dogru sonug olup olmadigindan
da %100 emin degiliz. Her mecranin handikaplar1 var ama internet kullanicisinin bazi
demografik bilgilerini dogru vermedigini diigiinelim. Veya fake denen sahte hesaplar
oldugunu. Birtakim bilgiler yonlendirme igeriyor olabilir. Dolayisiyla tek kanal, higbir
zaman iletisimciler i¢in iyi ve dogru degildir. Televizyon ¢ok pahali evet, televizyonda
1 dk reklam dondiirmek herkesin harci degil. Bu nedenle sinirh ¢esitlilikte firma ve
reklam goriiyoruz. Ancak dijitalde ¢ok daha makul biitgelerle ¢alisabiliyorsunuz. Zaten
dijitalin hizli biiylimesinin ve pay kazanmasinin da sebebi bu. Televizyon ve gazeteler
de artik dijitale donmiis durumda. Gazeteleri agirlikli olarak dijitalde goriiyoruz. Bu
durum ise, tek kanala kaldiginiz ve orada size sunulan biitlin fiyatlar1 kabul ettiginiz
anlamina geliyor. O anlamda biraz riskli goriiyorum. Tek kanal degil, insanlara ulasabi-
leceginiz baska alternatif kanallar da olmali. Boylece her kurum, sahip oldugu biitgeler
dogrultusunda katilimei olabilir ve iletisimini siirdiirebilir. Bu dengenin saglanmasina
yonelik mesleki orgiitlenme ve ¢alismalar muhakkak olacaktir. Tesekkiir ederim.
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DiJITALLESMEYLE BERABER KRiZ iLETiSIMININ DONUSUMU

Tilin CENELi DONMEZ
Feveran iletisim Ajansi Kurucu Ortag

Merhaba arkadaslar, hepiniz hos geldiniz. Bugiin sizlere bugiine kadarki stirede sek-
torde edindigim deneyimlerden bahsedecegim. Ben de sizler gibi iletisim mezunuyum
ve Universitede okurken ¢alismaya basladim. Farkli farkli pek ¢ok ajansta farkli gorev-
lerde bulundum. Kurumsal tarafta da birtakim deneyimlerim oldu. Ben, bu y1l bu mes-
lekte on dokuzuncu yilima giriyorum. 2000 yilinda baslamistim. Her giin kesfetmeye
ve yeni seyler 6grenmeye devam ediyorum. Meslegimizin de en giizel yanlarindan biri
bu. Ogrenmek ve kesfetmek hicbir zaman bitmiyor. Bu nedenle, deneyimlerimize her
zaman yenilerini katabiliyoruz.

Bugiin burada sizlere 6zellikle kriz iletisimiyle ilgili bir sunum hazirladim. Bu su-
num aslinda bizim kurumsal iletisim yoneticilerine, CEO’lara, sirket yoneticilerine
yaptigimiz sunumun biraz doniistiiriilmiis hali. Onlara genel olarak kriz iletisiminin ne
oldugunu anlatmak i¢in hazirladigimiz bir sunum bu. Bu sunumda hem kriz iletigimi-
nin ne oldugunu anlatryoruz hem de birtakim 6rnekler veriyoruz. Hangisi kriz? Hangisi
kriz degil? Cevabini alirken bile baz1 firmalarda sikintilar yasayabiliyoruz. Hangisinin
iletisimi yapilmali? Hangisinin yapilmamali? Kriz yonetimi ile kriz iletisimi nedir?
Ikisi birbirine girebilen kilit konular. Dolayistyla biraz onlari anlatmak istiyorum. Son
boliimde birtakim vaka 6rneklerimiz var. Hem giincel hem de ge¢miste yasanan 6nemli
kriz iletisimi kazalar1 diyelim. Dogru 6rnekler var, yanlis 6rnekler de var. Biraz onlar-
dan bahsetmek istiyorum. Sonrasinda sorularinizla ilerleyebiliriz.

Kriz aslinda hepinizin bildigi gibi olagandisi bir durum olarak tanimlanir. Ancak
her olagandis1 durum kriz olarak nitelendirilmiyor. Krizi, kontroliimiiz disinda gelisen
ve kurum itibarina zarar verecek olaylar gibi diislinebiliriz. TDK’da normalin diginda
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gelisen bir durumun bozuklugu olarak bildiriliyor. Biz kriz tiirlerini incelerken firmala-
ra da bu sekilde belirtiyoruz. I¢ kaynakli veya dis kaynakli olabiliyor krizler. Dis kay-
nakli, firmanin kontrolii disinda gelisen krizlerdir ve daha ¢ok gevresel faktorler, dogal
afetlerdir. Bunlar firmanin miidahalesinin disinda gelismektedir. Bu tiir krizler pek ¢ok
sektdrde karsimiza ¢ikabilmektedir. I¢ kaynakli krizler ise iiretimin oldugu, sanayinin
oldugu firmalarda gergeklesebilmektedir. Bizlerin kriz iletisimi planlamalarina koy-
dugumuz vaka orneklerinden bir tanesi yaralanmali ve 6liimlii is kazalari. Maalesef ki
bunlar, en ¢ok karsilagsmaktan korktugumuz ve ¢ekindigimiz kazalardir. Ayn1 zamanda
grevler, finansal zorluklar da i¢ kaynakli krizlere 6rnek verilebilmektedir. Kriz iletisimi
her ajansin yiiriittiigli bir danigmanlik degil, ayr1 bir uzmanlik gerektiriyor. Bu alanda
deneyim kazanmak ve bu siirecin profesyoneller tarafindan yonetilmesi olduk¢a 6nem-
li. Kriz siirecini nasil atlatabilecekleri, itibara zarar vermeden veya en az zararla nasil
atlatabileceklerine yonelik ¢aligmalar oldu. Son donemlerde agirlikli olarak yapilan
kriz iletisimi finansal alanda yasanan zorluklardan kaynaklandi. Ayn1 zamanda firma
calisanlarina yonelik bilgi eksikligi, firma iirlinlerinin hatali olmasindan da birtakim
zorluklarla kargilasilabilmektedir.

Kriz kitapgiklarinin en vazgegilmez 6gelerinden bir tanesi ise kriz ekibi. Peki kriz
ekibi kimlerden olusur? Eski donemlerde CEO’lar veya patronlar, yoneticiler, firmanin
basindaki isimler kriz ekibinin igerisine ¢ok fazla dahil olmak istemezlerdi. Yasanan
en biiylik sikintilardan biri buydu. Daha ¢ok hukukgular yer alirdi, ¢linkii kriz siireci
hukuksal bir siire¢ oldugu i¢in kendileri a¢iklama yapmak isterlerdi. Bizler bu durumu
da degistirmek istiyoruz. Ciinkii firma yoneticileri kriz ortaminda veya olumsuz bir
durum s6z konusu oldugunda konusmak istemiyorlar. Dolayisiyla planl bir sekilde
kriz ekibinde yer almalar1 ve sdzcii olarak kalmalar1 gerektigini belirtiyoruz. Firma iyi
bir donemdeyken ve iletisimi gayet iy1 giderken yoneticilerin sdzcii olarak kurumdan
bahsetmeleri oldukga giizel. Ancak kriz siirecinde de firmanin sézciisiiniin yine iginin
basinda olmasi ve siireci yonetiyor olmasi lazim. Biz bu durumu 6zellikle anlatiyoruz
ve Onemsiyoruz. Sozciimiiz CEO olabilir, yonetim kurulu bagkani olabilir, genel mii-
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diir olabilir, muhakkak kriz ekibimize dahil ediyoruz. Kurumsal iletisim miidiirii zaten
olmazsa olmaz. Iletisim siirecini kurumsal iletisim miidiiriiniin yonetmesi gerektigine
dair muhakkak bir yonlendirmemiz oluyor. Ciinkii firmada kriz yasandig1 zaman 6nce-
likle kurumsal iletisim midiirii bilmeli. Biz bunu en basta sdyliiyoruz. Kriz yaratacak
bir durum oldugunda muhakkak kurumsal iletisim miidiirii bilgilendirilmeli. Kurumsal
iletisim miidiirii kimlere haber verecegine karar vermeli. Hukuksal durum muhakkak
oluyor. Ozellikle kazalar, yaralanmalar vb. varsa hukuk miisavirligi dahil oluyor.

Kriz seviyelerini li¢ agsamada belirliyoruz. Yesil, sar1 ve kirmizi. Firmalari bunlara
da hazirlikli olmalar1 gerekiyor. En sik gordiigiimiiz krizler finansal krizlerdir. Ayrica
yasanabilecek problemler arasinda biiylik olaylar olabilir. Bunlar is¢i yaralanmalari,
is¢i Oliimleri veya biiylik patlamalar... Bunlar kirmizi seviye olarak nitelendirilir. Sar1
olanlar, kurumun itibarina zarar verebilecek krizlerdir. Bir planlama dahilinde yone-
tilmesi daha kolay krizlerdir. Yayilimi1 daha sinirhdir. Yesil krizler ise, daha kontrol
edilebilir, nasil yonetilebilecegi bastan bilinebilir krizlerdir.

Kriz adimlaria bakildiginda ise, yedi adimdan olustugunu soyleyebiliriz. En bag-
tan en sonuna kadar yedi adimda bir planimiz var. Kriz ekibinin bir araya gelmesi ve
toplanmas1 6nemlidir. Bazen kriz ekibi firmalarin uzak lokasyonlarinda yer alabiliyor.
Genel midiirliik baska bir yerde, iiretim baska bir yerde olabiliyor. Buralardaki ekibin
nasil toplanacagina da kitapgiklarda yer veriyoruz. Whatsapp gruplar1 olusturulacak-
sa nasil olusturulacagi ve kimin olusturacagina planlarda yer veriyoruz. Sonrasinda
kriz konusunun ne olduguna bakiyoruz. Konuyu incelemeden higbir sekilde agiklama
yapmiyoruz. Bu durumu muhakkak kurum sézciilerimize soyliiyoruz. Santrale bilgi
verilmesi gerekiyor; ¢linkii, santral ve internet sitesi herkesin ulasabilecegi ve soru so-
rabilecegi kanallar. Boyle bir durum yasandiginda santralin bilgilendirilmesi oldukca
onemli. Sorun saptanip, incelendikten sonra krizimizin seviyesine bakiyoruz. Su an bir
aciklama yapmali miy1z? iletisim gerektiriyor mu? yoksa bekleyip gézlemlemeli miyiz?
Her birinin cevabini artyoruz. Bazen krizler yasaniyor ancak disariya ¢ok yansimadigi
icin bekleyip gozlemlemek gerekiyor. Bizim igin ilk yirmi dort saat ¢ok kritik. Ciinkii
kriz yayilmaya baslarsa biz bunun 6niine gecemezsek sonrasinda agiklama yapmak geg
olabiliyor. Kriz cok daha hizl1 bir sekilde yayilabiliyor. Ozellikle sosyal medya araglar
araciligtyla pek cok kisi tarafindan paylasilabiliyor. Krizin detayini ve seviyesini belir-
lendikten sonra mesajlarimizi belirliyoruz. Bizim kriz planimizda her zaman olasi kriz
hikayelerimiz var. Vaka 6rneklerimiz var. Nasil bir metin hazirlayacagimiza dair metin
orneklerimiz var. Kriz iletisimi, cok hizli hareket edilmesi gereken bir konu oldugu i¢in
hazirlikli olunca sorunsuz bir sekilde yapabiliyoruz. Bazen yarim saat gibi bir siirede
metinler hazirlanip onaylanabiliyor. Onay verecek ekibin mekanizmasi da kriz ekibin-
de olmas1 gerektigi i¢in metinler aninda revize ediliyor, hazirlaniyor, onaylaniyor ve
paylasiliyor. Altinci asamamizda, mesaj1 nasil yayimlayacagiz? Kimlere paylasacagiz?
Paylasimlarimizda bilgi verecek miyiz? Bunlarin hepsi olukga kritik siireg.

Bizim i¢ ve dis hedef kitlelerimiz var, her markaya gore degisiyor. Biitiin paydaslari
gozetmek gerekiyor. Eger finansal bir durum varsa bankalar ve finansal kuruluglar da
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girebiliyor. Dolayisiyla bunlarin hepsini gozetmek gerekiyor. Ciinkii ¢ok biiyiik pay-
daslar bazen goz ardi edilebiliyor. Bazen Twitter’dan durumu 6grenip, telefonla sirketi
ya da sirketin sahibini arayip hesap sorabilecek duruma geliyorlar. “Niye bize bilgi ve-
rilmedi?” diyebiliyorlar. I¢ hedef kitlede kurum ¢alisanlari, ¢alisanlarin aileleri, yone-
tim kurulu liyeleri oldugundan disaridan onlar1 da bilgilendirmek gerekiyor. Dis hedef
kitlede ise medya basta olmak {izere pek ¢ok is ortagi olabiliyor. Onlar1 da muhakkak
g6z onilinde bulunduruyoruz. Yedinci asamamiz ise, gozlem ve takip. Krize iletisimine
gectikten sonra bunu stirekli takip etmek gerekiyor, etkilesime gecmek gerekiyor. De-
vamini getirmek veya sessiz kalmak gibi birtakim se¢eneklerimiz var. Sonrasinda da
krizin bir siireci var. Ondan sonra yavas yavas diismeye bagliyor. Nasil bir kriz olursa
olsun, yine de zamanla inise ge¢iyor. Onu goézlemleyip ona gore aksiyon almak gere-
kiyor. Sonrasinda da muhakkak raporlarimizin olmasi gerekiyor. Kriz nasil yasandi?
Nasil miidahale edildi? gibi sorular1 cevaplariyla raporlamamiz gerekiyor. Burada da
iletisim metodlarimiz var. Bu iletisim metodlarini hedef kitlemize gore ayr1 ayri belir-
liyoruz. Bazilarina mail atabiliyoruz, bazilarina internet sitemizden yayinlayabiliyo-
ruz, bazilarina ise sozlii bilgi vermemiz gerekiyor. Cok dnemli bir is ortagimiza mail
aracilifiyla kriz durumunu haber veremeyiz. Bir banka yoneticisine krizle ilgili mail
atamay1z. Dolaysiyla iletisim metodlarimizi da ayarliyoruz. Yonetim kurulu tiyelerine
calisanlara medyaya nasil, medya ortaklarina nasil bilgi verilecegi ve biitiin bu bilgileri
kimlerin vereceginin cevaplari aranir. Hepsinin de kurumsal iletisim miidiirii olmuyor
tabii ki. Bazilarina da CEO’nun haber vermesi gerekiyor. Bizler bastan haritamizi ¢izi-
yoruz ki, boyle bir durum oldugunda karisiklik yasanmasin.

Medya ile iletisim kriz iletisiminde en dnemli konu. Ciinkii, haberin veya krizin bii-
yiitiilmesi ya da engellenmesi geleneksel medya kanallar1 ve sosyal medya araglariyla
gerceklestirilmektedir. Burada da medyayla kriz iletisimini yonetirken altin kurallari-
miz var. Medyada kriz bizim i¢in hayati 6neme sahip. Bizler bilgiyi medyaya verirsek
ve iletisime ag¢ik olursak, medya da bizim verdigimiz bilgilere dayanmaya ytikiimlii
hale gelir ve o bilgiyi kullanir. Bizler sessiz kaldigimizda ise bu bilgi, bizim kont-
roliimiiz disinda farkl sekillerde yayilanabilir. Burada bilgiyi yonetmek sorumluluk
almaktir. Diiriist ve seffaf olmak muhakkak ¢ok 6dnemli. Firmalar birtakim yanlis kriz
yonetiminde bu durumla karsilasiyorlar. Diiriist, seffaf olmaktan ve birtakim seyleri
soylemekten ¢ekiniyorlar. Hatal1 olunsa dahi, kabul edilip siirecin yonetilmesi énemli.
Bunu muhakkak belirtiyoruz. Dogru iletisim kanallarmni belirlemek dnemli. Ozellikle
kriz nereden ¢iktiysa, o iletisim kanallarindan baslamak gerekiyor. Twitter’da ¢ikan
krize bizler Facebook’tan cevap veremeyiz. Twitter’da stireci ele almaliy1z ve oradan
cevap vermeliyiz. Mecralarin ihtiya¢ ve giderlerini muhakkak dikkate almaliy1z. Mec-
raya uygun aciklama yapmaliy1z. Twitter’da belirli bir aciklama yaparken, internet si-
tesine veya basin mensuplarina da daha farkli agiklama metinleri géndermeliyiz. Med-
ya bilgi almak istediginde, onlarin belirli bir alanda toplanmasi veya bilgilendirmesi
oldukca hayati dneme sahip. Dolasiyla koordinasyon noktasi belirliyoruz ve oradan
diizenli bilgi akis1 sagliyoruz. Biz oradan bilgi akis1 saglarsak, onlar da bizi kaynak
olarak goriiyorlar. Reklam ve editoryel iliski. Bu, basin mensuplariyla olan iligkileri-
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mizde oldukca &nemli. Biz reklam veren bir firmayla ¢alistyor olabiliriz. Iyi bir reklam
veren de olabilir, ama biz iyi bir reklam veriniz diye onlarin yapacagi her habere miida-
hale edebiliriz veya her haberi kontrol edebiliriz diye bir durum yok. Dolasiyla, bunu
biliyor olmamiz lazim. Bunu firma sozciilerimize de muhakkak sdyliiyor olmamiz ve
medyayla olan iliskilerinde de higbir sekilde bunu dile getirmemeleri gerektigini vur-
gulamamiz lazim.

Kriz siirecinde gelen istekleri olumlu veya olumsuz cevaplamamiz lazim. Bize bir
sey soruldugunda ya da krizle ilgili bir bilgi istendiginde “Bilmiyoruz, bakiyoruz” gibi
yuvarlak cevaplar yerine net bir sekilde cevapliyor olmamiz lazim. Bilmiyorsak da,
“Arastirtyoruz, konunun takipgisiyiz” gibi geri dontigler yapmamiz lazim. Aksi tak-
dirde, onlara yorum hakk: veya baska kaynaklar1 kullanma hakk: veriyoruz. Ciinkii
burada birinci muhattap biziz.

Medyayla iletisimde “asla’larimiz var. “off the record” terimini ¢ogunlukla duy-
mugsunuzdur. Medya egitimlerinde de dedigimiz gibi “off the record” yok. Yani, in-
sanlar bizi kaynak olarak bilip, bizden bilgi almaya geliyorsa “off the record” s6z ko-
nusu olmayacak. Eger bir seyi sdyliiyorsak, bir sey yayinlaniyorsa, bizim herhangi bir
seyl savunmamiz s6z konusu olamaz. Yani, sonugta birinci muhattap sizsiniz ve size
herhangi bir sey soruldugunda bir konuyla ilgili, yorum yapmamaniz aslinda her seyi
yoruma acik birakmak ve hi¢bir sorumluluk almamak anlamina gelmektedir. Ozellikle
kriz durumlarinda kaginmamiz gerekmektedir. Yanlis ve yaniltici bilgi vermek... Bilmi-
yor olabilirsiniz ancak, 10 is¢i 6ldiiyse, “Su an heniiz iki is¢i 61dii” diyemezsiniz. Or-
tada net bir bilgi varsa sdylenmeli, yoksa sdylenmemeli. Riigvet vermek, tehdit etmek
bunlar da donem donem karsilastigimiz konular maalesef. Firmalara 6zellikle bunlar-
dan kaginmalari gerektigini sdyliiyoruz. Tartigmak, baski uygulamak veya haberin ya-
yinlanmasiyla ilgili herhangi bir yorumda bulunmak, “Su sekilde mi yayinlanmali? Ne
zaman yayinlanacak? suna yer vermeyeyim” gibi ifadeler kesinlikle kullanilmamali.
Bunu o6zellikle belirtiyoruz. Medyadakiler bagimsizlardir, kendi yapacaklar1 haberin
igerigini biz onlara metin versek bile, yorum haklari bulunabiliyor. Bunlar1 kabul etme-
miz lazim. Ozellikle dijitallesme tarafinda bu durum daha da mevcut.

Dijitallesme bizim hayatimizi nasil degistirdi? Biz iletisimcilerin hayatin1 aslinda
nasil zorlastird1? Dijitallesme bir yandan hayatimizi kolaylastirdi ancak bir yandan da
her an her yerde krizle karsilasabilir durumuna geldik. Dijital platformlarda kriz ¢ok
hizli bir sekilde biiytiyebiliyor, yayilabiliyor. Buna nasil engel olabiliriz? Nasil takip
edebiliriz? Biraz ondan bahsetmek istiyorum. Sosyal medya hepimizin ¢ok aktif kul-
landig1 ve pek cok paylasim yaptigi, 6zellikle olumsuz icerikleri paylasmay1 sevdi-
g1 bir ortam. Twitter’da karsilastigimiz 6zellikle Twitter krizi denilen bir durum var.
Twitter’da olumsuz bir olay paylasildiginda bir hashtag’le o paylagima devam ediliyor
ve hizli bir sekilde yiizlerce kullanici bu igerigi paylastyor. Burada altin kuralimiz ise,
yapilan paylasimlari ¢ok yakindan takip etmek.

Dijital ortamda igerikler hizli bir sekilde yayildigi i¢in hizli yanit vermek gereki-
yor. Gazetede yer alacak haberin ertesi giin ¢ikmasini bekleriz. Bir giin 6ncesinden
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miidahale ettigimizde birtakim igeriklerin kendi aginizdan yaymlanmasini saglayabili-
riz. Ancak dijitalde dyle bir durum olmuyor. Cok hizli bir sekilde yayiliyor, siz cevap
vermediginiz slirece de yayilmaya devam ediyor ve yoruma agik hale geliyor. Burada
hizl1 olmak ¢ok hayati. Oldukga fazla kisiye ulasilacagi ve paylasilacagi, ekran goriin-
tiilerinin alacag da diisiiniilerek ¢cok uygun bir dil segmek gerekiyor. Yoruma agik bi-
rakmamak gerekiyor. Bazi markalarda mesleki ve terimsel aciklamalar olabiliyor ama
herkesin anlayabilecegi dilde olmasi gerekiyor. Internet sitesi kriz aninda de insanlarin
girip bakacagi ilk yer. Dolasiyla, internet sitesinde muhakkak bir santrale agiklama bi-
rakilmasi gerekiyor. Kriz nerede ¢iktiysa, oradan yanit verilmesi olduk¢a dnem tastyor.
Twitter’da ¢ikan bir krize Twitter’dan, Facebook’taysa Facebook’tan, Instagram’daysa
Instagram’dan cevap verilmesi gerekiyor. Diger kanallarda bir paylasilma ya da yayil-
ma yoksa, oralara ayrica bir agiklama yapmaya gerek yok. Bunu da 6zellikle belirti-
yoruz. Dijitalde ¢ok hizli bir sekilde cevap verilmesi gerekiyor. Bir saat gibi kisa bir
siirede biitlin olup biten olaylar1 alip, paylasimlari yaparak takibe ve kontrole alinmasi
gerekiyor. Eger bir kullanic1 yorum yaptiysa ya da bir paylagim yaptiysa kendisiyle
direkt iletisime gegilmesi gerekiyor.

Bir tiiketici bir sey paylasabilir, tweet atabilir ve bir fikrini dile getirebilir. Bunlar
aslinda bizim igin kriz degil. Ongdriilebilir bir tiiketici sikayeti. Bunlar yanitlandig:
siirece zaten krize de doniismiiyor. Burada 6nemli olan bir kanaat 6nderinin paylasim
ve etkisi. Etki giicli yiiksek olan kigilerin aslinda paylasimda bulunmasi. Bu kisilerin
paylasimi ¢cok daha hizli bir sekilde ¢ogalabiliyor, artabiliyor ve 6nlem alinmazsa da
cok ciddi krizlere neden olabiliyor. Dolasiyla, seviye seviye ayirabiliyoruz. Twitter’da
ortalama 0-200 aras1 paylasima biz diisiik seviye diyoruz. Ciinkii gergek etki ve biiyiik
krizler daha yiiksek yani 500, 1000, 5000 ¢ok ciddi rakamlara ulasabiliyor. Paylasim
200’1 gegmediginde kontrol edilebilir ve yayilmasi engellenebilir. Ama 500 tweet ol-
maya basladiginda daha kolay ve daha hizli bir sekilde yayilabilir. Ozellikle insanlar
krizle ilgili igerikleri retweet yapmayi tercih ediyorlar. igerikler hashtag araciligiyla
daha da kolay yayilabilmektedir.

Sizlere giincel birkag 6rnekten bahsetmek istiyorum. Pinar’in yasadigi bir kriz var-
di. Bu 6rnek aslinda kendi krizini yaratan 6rnek. Ortada herhangi bir durum yokken
yapilan bir paylasim nedeniyle kriz ortaya ¢ikabiliyor. Firmanin yoneticilerinden biri
referandum siirecinde en ¢ok “hayir” oyunu verenlerin Karsiyaka’dan ¢ikmasindan do-
lay1 “Karsiyaka sponsorlugunun iptal edilmesi gézden ge¢irilmeli” diye tweet atiyor.
Bunun tizerine ¢ok ciddi bir boykot basliyor ve 1 hafta gibi bir siirede satislarinda
%25 diisiis goriiniiyor. Bu durum kurumum hem itibarin1 hem de satisin etkiliyor. Ku-
rumdan aninda agiklama geliyor. Bu durumun kendilerinden degil, sahsi yapilan bir
aciklamadan kaynaklandigini belirtiyor. Sonrasinda bu tweeti atan beyefendi tweeti
silip, oziir diliyor ama buna ragmen bdyle bir sey yapilmasi kurum itibarina ciddi zarar
veriyor. Sonrasinda yapilan arastirmalarda hala bu krizin etkisinin devam ettigi gézlen-
mektedir. Firma yoneticilerinin sahsi sosyal medya hesaplarini dogru yonetmesi ¢cok
onemli. Bizler firmalara danigsmanlhik hizmeti verirken 6zellikle belirtiyoruz. Bizler,
sosyal medya hesaplarin1 yonetiyoruz, dijital iletisimi yaptyoruz ama kurum sozciileri
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firmadan bagimsiz hareket edemezler, 6zellikle bunu belirtiyoruz. Clinkii sosyal plat-
formlarda yapacaklari her bir paylasim firmay1 da etkileyebiliyor.

Bagka bir 6rnek ise, N11 krizi. Yakin bir zamanda meydana geldi, duymus olabilir-
siniz bu krizi. 10 Kasim giinii attiklar1 bir mesaj vardi. Siren adi altinda bir kampanya
yapmislardi. Kampanya icin gelen mesaj “I¢imize sinmedi rahatsiz olabileceginizi dii-
siinerek, siren ¢almayarak mesaji génderiyoruz. Indirimimiz basladi” seklindeydi. 10
Kasim Atatiirk’ii anma giiniinde ve sirenlerin ¢alindig1 giine denk getirmeleri de ayr1
bir talihsizlik maalesef. Ciddi bir tepki ¢ekti ve binlerce kisi bu durumu boykot etti,
tiyeliklerini ve siparislerini iptal etti. Firma ¢ok ciddi zarar gordii. Aslinda ¢ok kisa
siirede agiklama yapip kendilerini anlatmaya calistilar. Firma, “Mesaj1 gece gonderdi-
gimiz i¢in sessiz gonderdik, gelen bildirimler sesli geliyor, kampanyamiz gece 12’de
basladig1 icin sessiz gonderdik ve sizi rahatsiz etmek istemedik™ seklinde agiklama
yapti. Ancak ¢ogu insani tatmin etmedi tabii ki. Bazen krizleri markalar kendileri de
yaratabiliyorlar malesef. Bu kriz, N11’in ¢ok ciddi kazang saglayabilecegi bir kampan-
yadan tam tersi bir durumla karsilasmasina sebep oldu.

Giincel krizlerden son olarak, Peak krizinden bahsetmek istiyorum. Ulkemizi yurtdi-
sinda da temsil eden iyi bir yazilim sirketi. Oyunlar yazarak yurtdisina ihrag ediyorlar.
41 televizyon kanalinda ayni1 anda reklam vererek is bagvurusu toplamaya c¢alistilar.
Ancak reklamin yayimlandigir andan herhalde 5-10 dakika sonra dijital platformlarda
reklamin taklit oldugu ve Audi reklaminin benzeri oldugu sdylentisi ¢ikti, aninda da
reklam bulundu. O gece Twitter’da olay biiyiidii ve dijitalde bir gece de bu is bitti.
Yani biitiin o yapilan yatirim, reklama verilen emek, biitiin maliyet ¢ope gitti. Bu firma
2017 yilinda kuruldu ama daha yeni yayilmaya ve bilyiimeye baslamsti. {1k defa boyle
genis ¢apli bir reklam kampanyast vermisti. Daha ilk yaptig1 reklam kampanyasinin
boyle bir talihsizlige ugramasi da ayr1 bir durum. Yaptiklari1 agiklamada ajansi sucladi-
lar. Network Ajansi’nin 6zgiin olmadigini belirttiler ve sizinle beraber biz de 6grendik
diyerek ajansa dava agtiklarini sdylediler. Bu, ¢ok tatmin edici bir agiklama degildi.
Ajans bu siireci yonetmis, ¢calinti ¢itkmis olabilir ancak birlikte hareket edilen bir sii-
rectir bu. Ajansin tek basina gilinah kegisi ilan edilmemesi gerek. Rekabet yarisinda
kaliteli insanlar1 kendilerine ¢ekmek i¢in yaptiklar1 bir ¢alismaydi ancak maalesef ki
dogru yonetilemedigi i¢in daha kotii sonuglara neden oldu.

Tarihe gecen krizler var. Bu krizler ¢ogu insanin bildigi veya bir sekilde duydugu
krizlerdir. Dogru kriz yonetimine baktigimizda Mey ickiyi 6rnek verebiliriz. O donem-
lerde sahte ickiden dolay1 ¢ogu insan hayatin1 kaybetmeye baslamisti. Bununla ilgili
olarak cok kisa siirede haberler yayildi ve Mey i¢ki iiriinlerinden kaynaklanan bir sorun
oldugu ortaya ¢ikti. Mey ¢ok hizli bir siirede aksiyon aldi. Biitiin sahte ickileri toplatti.
“Ben lrettirmedim, ben dagitmadim.” diyebilirdi. Mey i¢kinin fabrikasindan ¢alinan
bandrollerle ortaya ¢ikan bir sorundu, ancak sorumlulugu ald1 ve aksiyona gegti. Onlari
topladr ve ¢ok hizli bir sekilde bilgilendirme yapti. Basinla bir araya geldi, sorumlu-
lugunu alip siireci yonetti. Mey icki krizi olumsuzdan olumluya cevrilen krizlerden ve
dogru yonetilenlerden bir tanesidir.
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Yanlis kriz yonetimine ise Torunlar Holding’in yasadig1 kriz vakasi verilebilir. Me-
cidiyekdy’de Ali Sami Yen Stadi’nin oldugu yerde yapilan insaatta on is¢i hayatini
kaybetmisti. Maalesef, kazayla ilgili haberler hizlica yayilmaya basladi. Kaza alanina
medya mensuplar1 aninda geldiler, merkezi bir lokasyonda oldugu igin ¢ok hizli bir
sekilde toplandilar. Cok hizli aksiyon alip basin toplantis1 yapilmasina ragmen basina
ve kamuoyuna net bilgiler verilmedi. Stire¢ kontrol edilemedigi i¢in her yerde farkli
farkli haberler ¢ikmaya basladi. Siirekli bir su¢glama vardi. Gazetecilerin sorularina net
cevaplar verilmedi ve ¢ok agresif bir tutum sergilendi. Boyle bir siirecin iyi yonetil-
mesi ve sogukkanl bir sekilde cevap verilmesi gerekiyor. Olen iscilerin ailelerine kan
parasi verildi. Bu durum halihazirdaki krizi daha biiyiik bir boyuta tasidi. Mahkeme
stireci hala devam ediyor ve sonuglanmis bir durum konusu degil. Diger bir 6rnek ise,
Soma’da yasanan madenci kazasi. Orada da 301 madenci hayatini kaybetmisti. Bura-
da yapilan basin toplantis aslinda en kétii basin toplantilarindan bir tanesiydi. Ciinkii
canli yayinlandi ve pek cogunuz izledi, toplantiy1 ve sektordeki pek ¢ok arkadasim
bu toplantiy1 canli izledi. Gazetecilerin azarlandigi, dogru cevaplarin verilmedigi, ¢ok
agresif konusuldugu bir basin toplantis1 gerceklestirildi. Yani yapilmamasi gereken ne
varsa hepsi bir toplantida yapildi. Yasanan kazanin ve 6liimlerin disinda bir de bu siire¢
devreye girdi. Bu da yanlis yonetilen krizlerden bir tanesi.

Sonug olarak, genel olarak derledigimiz on altin kuralimiz var. Kriz yasanabilir, he-
pimizin hayatinda olabilir. Ozellikle dijitallesmeyle birlikte her insan ve her firma krize
acik. Kriz aninda sorumlulugu ve kontrolii elinize almak ¢ok 6nemli. Sorumlulugu
almak sucu kabul etmek anlamina gelmiyor. Bizler 6zellikle markalarimiza anlatmaya
calistyoruz. Krizin kontroliin disinda gelismesine kesinlikle izin vermeyin. Danisman-
lik yaparken biz de izin vermiyoruz. Yanit siirecinde mutlaka aragtirma yapalim. Her-
hangi bir 6liim olabilir, kaza olabilir ya da tirlin bozuk ¢ikmis olabilir. Bizler su an bir
kombi markasi i¢in kriz iletisimi plan1 hazirlig1 yapiyoruz. Orada bir patlama olabilir,
yasanacak en kdtii senaryolardan biri patlama olmasi ve 6liimlii bir kaza yasanmasidir.
Boyle bir durum ile karsilasildiginda neden patlama yasandigina dair tiim siire¢leri-
ni arastirip cevap vermemiz gerektigini soylilyoruz. Kendimizi anlatabilecegimiz ve
yasanan olay1 aktarabilecek kisiler yaratmaliyiz. Basini diisman olarak gérmemeliyiz.
Kriz anlarinda yasanan en biiyiik sorunlardan biri budur. Gazeteciler ve medyanin diis-
man olarak goriilmesi, bir aciklama yapilmamasi daha biiyiik sorunlar1 beraberinde ge-
tirir. Tletisimi siirekli agik tutun, her an ulasilabilir olmak oldukca dnemli. Dijital ortam
cok onemli. Dijitalligi kesinlikle gz oniinde bulundurmak gerekiyor. Sosyal aglarin
anlik olarak takip edilmesi, her atilan tweetin, her yapilan paylasimin incelenmesi ge-
rekiyor. Herhangi bir sorun yasanmis olabilir, firmanin hatasi da olabilir. “Firma olarak
farkindayiz, sizi anliyoruz, ilgileniyoruz ve ¢ézliim iiretmeye calisiyoruz veya telafi
etmeye calistyoruz.” denilerek soruna yonelik ilgimizi gostermemiz gerekiyor. Bizler,
“IIk 23 saati ciddiye alm.” diyoruz, ¢iinkii ciddi bir kriz ilk 23 saat i¢inde ciddi bir
boyuta ulasabiliyor. Bir giinii gectikten sonra bir kriz ¢ok fazla biiyiimiiyor. O nedenle
ilk 23 saat bizim i¢in 6nemli. O yiizden teyakkuzda ve ulasilabilir olmamiz gerekiyor.
Kimlerin ekipte olacaginin, kimlere ulasilacaginin planlanmasi gerekiyor. Kurumlarin
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kurumsal itibara yatirim yapmalar1 gerektigini vurguluyoruz. Itibarmiz yiiksek olursa
krizlerden ¢ikmaniz ve o krizlerle bas edebilmeniz daha kolay oluyor. Kisiler sizi ta-
nimiyorlarsa, size karsi bir yakinliklar1 yoksa, duygusal bag kurmadiysa sizi ¢cok daha
rahat kotiileyebiliyorlar. O nedenle kurumsal itibarinizi her zaman yiiksek tutun ve iti-
bariniz1 ytikseltecek projeler yapin. Kriz yasandiktan sonra itibarin yiikseltilmesine yo-
nelik projeler gerceklestirilmeli. Kriz oldu, biz 61diik bittik gibi bir durum yok. Ayakta
kalmaya devam edecegiz ve itibarimiz1 koruyacagiz.

Tesekkiirler arkadaslar, sorulariniz var ise alabilirim.

S: Sizin yasadiginiz en biiyiik kriz nedir? Nasil tistesinden geldiniz?

Havayolu firmalar ile ¢ok ¢alistim. Havayollari krizlere en acik sektorlerden biridir.
O sektorde krizlere asina oluyorsunuz, cok hizli yonetiliyor ve global marka olunca o
stiregler ¢cok hizli ilerliyor. Emirates Hava Yollar1 Sirketi’nin krizini yonettik.

Sektorii etkileyen kus gribi krizi yasandiginda ise bir tavuk firmasinda calisiyor-
dum. O dénem ne yaparsaniz yapin, insanlar1 etkilemeniz ve onlara saglikla ilgili bir
sey anlatmaniz oldukg¢a zor. Benim en zorlandigim siire¢ saglikla ilgili olanlar oldu.

S Bir Halkla iliskiler uzmaminda olmazsa olmaz nedir? Halkla Iliskilerciyi Halkla
lliskilerci yapan nedir?

Kendini iyi ifade etmek dnemli ama bence en 6nemlisi merak duygusu. Bu meslegi
yapabilmeniz i¢in hayata merak duymaniz gerekiyor. Merak etmek, sizi gelistiren ve
arastirmaya yOnelten, bilgi sahibi olmaniz1 saglayan sey. Merak ederek aragtirmak ve
kendinizi gelistirmek ¢cok dnemli. Deneyime ve ilgiye acik olmalisiniz. Sektdrde pek
cok sey deneyimledim, 10’u askin ajansta ¢alistim. Bu kadar ¢ok yerde ¢calismasaydim,
bu kadar deneyim sahibi olamayacaktim. Bu nedenle deneyim ger¢ekten nemli. Miim-
kiin oldugunca fazla yerde deneyim kazanmaya ¢alisin. Bir de yabanci dil. Arastirma
yaparken, sektdrde olup bitenleri 6grenirken, global markalarla ¢alisirken muhakkak
g6z Oniinde bulundurulmas: gereken bir durum. Ajanslarda yabanci dili iyi olan arka-
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daslar her zaman daha ayricaliklidir. Hep daha iyi markalar ile ¢alismistir. O yiizden
miimkiin oldugunca yabanc1 dilinizi gelistirmeye ¢alisin, yabanci yayinlar: okuyun.

S: Gegtigimiz giinlerde yasanan bir kriz vardi. Mars Film ve Dagitim Sirketinin.
Kurumsal iletisim sorumlusu bir agiklama yapti. Bu a¢iklamayr CEO veya baska bir
calisan yapmuis olsa dahi affedilebilir degil. Ancak bunu yapmamasi gereken kisi ku-
rumsal iletisim direktoriiydii. Bunu nasil karsilyyorsunuz?

Talihsiz bir durum. Sinema sektoriine emek verenleri asagilayan bir agiklamaydi.
Firmanin da iyi bir ajansi var, iyi bir ajansla ¢alisiyor. Bu ajansa kriz iletisimi konusun-
da ¢ok deneyimli bir ajans. Eminim o kisiye egitim verilmistir, planlamalar hazirlan-
mustir ancak her ne kadar hazirlikli olunsa dahi, dilinin ucundaki ufacik bir s6zle bile
cok biiyiik krizler yasanabiliyor. Firma geri adim da atmad1. Oziir dilemedi ya da bizim
hi¢ Oyle bir yaklasimimiz yoktu diye bir durum da sergilemedi. Orada belki s0yle bir
durum var. Netflix ve diger dijital mecralarin gelmesiyle beraber sinema sektorii de kan
kaybediyor. Yasanan bu durum, dijitallesmeyle beraber diline de yansimis. Boyle ta-
lihsiz bir agiklama yapmis. Sektorde rakibi olan bir firma yok, ¢ok kiigiik firmalar var.
Yillardir sektorii domine ettigi i¢in her seyi sdyleme hakkini kendinde goérdii. Global
ve gli¢lii bir marka ancak bir yandan da globalde ve Tiirkiye’de kan kaybediyor. Tiir-
kiye birtakim seyleri geriden bile alsa, ¢ok hizli adapte oluyor. En 6nemli 6zelligimiz
ve farkimiz geng nesil olmamiz ve degisikliklere ¢ok hizli bir sekilde adapte olmamiz.
Netflix’i en ¢ok kullananlardan birisi Tiirkiye. Dolayisiyla yapmis olduklar1 agresif
aciklama, tamamen talihsiz ve sonrasinda ise yonetmediler. Y onetmemeyi tercih ettiler.

Tesekkiir ederim arkadaslar.
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MOBIL OYUN SEKTORUNDE HALKLA iLiSKILER CALISMALARI

Dilek AYDOGDU
Netmarble Halkla iliskiler ve Kurumsal iletisim Mudur(

Herkese merhabalar, oncelikle burada oldugum i¢in ger¢ekten ¢ok mutlu oldugumu
belirtmek istiyorum. Ciinkii burada bulunmak, sizlerle burada deneyimlerimi paylasiyor
olabilmek benim i¢in gercekten ¢ok kiymetli. Sunumdan 6nce bunu paylagmak istedim.
Su anda Netmarble Tiirkiye firmasinda halkla iligkiler ve kurumsal iletisim miidiirii ola-
rak gorev aliyorum. Bugiin sizlerle mobil oyun sektoriinde halkla iligkiler ¢aligmalari
basligini konusacagiz. Sunumda 6ncelikle, ilk dnce “Netmarble kimdir?”, “Bu oyun diin-
yasi nedir?”, “Nasil bir diinyadan bahsediyoruz?”, “Biz neler yapiyoruz?” gibi sorularla
baslay1p sonrasinda da yapmis oldugumuz calismalardan 3 tane case study paylasacagim.

Netmarble’in mottosuyla baslamak istiyorum. “Great Game Culture Company”,
bizim mottomuz bu. Buradan da anlayacaginiz iizere bizim rengarenk eglenceli bir
diinyamiz var. Peki Netmarble kimdir? Netmarble 2000 yilinda merkezi Giiney Ko-
re’de bulunan oyun yayincist olan bir firma. Firmamiz 2000 yilinda Giiney Kore’de
kuruluyor ve 2006 yilinda Kore’nin en biiytik ilk ti¢ Publisher firmasi oluyor. O zaman-
larda mobil oyun diinyamizda olmadig: i¢in hayatina PC oyunlariyla basliyor. 2013
yilina geldigimiz zaman tabi isler degisiyor. Artik diinya mobile dogru kayiyor. Durum
boyle olunca Netmarble firmasi da mobil oyunlara dogru gegis yapiyor ve PC oyunla-
rin1 tamamen kapatiyor. 2013 yilindan itibaren Kore’nin en ¢ok gelir getiren Publisher
firmas1 oluyor. 2006 yilinda en biiyiik ilk ii¢ Publisher firmasiyken 2013 yilinda artik
mobil oyunlara gecisle en ¢ok gelir getiren firmasi olarak devam ediyor. 2016 yilina
geldigimiz zaman artik Global IP lerle hayatimiza devam ediyoruz. Ornegin, hepini-
zin bildigi Marvel: Future Fight oyunumuz, Seven Knights oyunumuz bu saydigim
oyunlar1 bilenler var m1? Sonra 2017 itibariyle Lineage 2 Revolution oyunumuz ki bu
oyun pazar payini ¢cok ciddi sekilde degistiren ve yiikselisi yakalamamiza sebep olan
oyunlarimizdan biri oluyor ve ¢ok yakin bir siire igerisinde Tiirkiye’de de lansmanini
gergeklestiriyor olacagiz ve bununla birlikte hepimizin bildigi Star Wars IP miz var.

Netmarble oyun yayinciligi yapan bir firma dedik. Peki bu oyunlar1 kimler yapiyor?
Oyunlarimizi bize bagl olan su anda sayisi 18’e gelmis oyun stiidyolarimiz var ve bu

115



ISTANBUL AYDIN UNIiVERSITESI YAYINLARI

oyun stiidyolarimiz tipki ajanslar gibi bize oyun yapiyor. Yani oyunu, biitiin grafiksel
siirecini, her seyini yapan hem grafiker arkadaslar hem de miihendis arkadaslarimin
calistig1 stiidyolardan bahsediyorum. Bunlar arasinda diinyanin en biiyiikleri arasinda
bulunan Kabam, Gamecity gibi biiyiikk oyun stiidyolar1 bulunuyor ve bu 18 stiidyoyla
birlikte calisiyoruz. Netmarble merkezi Giiney Kore’de ama tiim diinya lizerinde Ja-
ponya, Cin, Tayvan, Endonezya, Tayland, Amerika ve Tiirkiye olmak iizere toplamda
7 ayri iilkede faaliyet gosteren bir firma. Tiirkiye’deki ofisimiz Istanbul Kiiciikyal’da
bulunuyor ve Istanbul ofisimizde Tiirkiye, Orta Dogu yayincilig1 ve pazarlama faali-
yetlerini yonetiyoruz. Tabi ortaklarimiz bulunuyor. CJ, E&M, Ncsoft ve Tencent gibi
diinya devlerinin bulundugu firmalarla ortakligimiz da bulunuyor.

Bizim firma olarak misyonumuz eglenceli oyunlarimizla insanlar1 eglendirmek Bu-
rada da goreceginiz lizere farkl tiirlerde, her yastan, her tarzdan, farkli tarzlara hitap
eden oyunlarimiz bulunuyor. Yani herkese hitap eden oyunlarimiz bulunuyor. IP tii-
riinde, puzzle tiirtinde, FPS tiirlinde, masa oyunu gibi bir¢ok farkli tiirde oyunlarimiz
bulunuyor. 2015 yilinda Supercell, King gibi oyunlar1 Publisher isimleriyle bilemeye-
bilirsiniz. Oyun isimleriyle bilebilirsiniz. Clash of clans, Candycrush -king-in yapim-
cist oldugu gibi bu firmalar varken 8. sirada yer aliyorduk, sonrasinda 2016 yilinda
yiikselis gosterdik ve 2017 Mart ayina geldigimiz zaman hepsinin iizerine ¢ikip ilk 3’e
yerlesmis durumdayiz. IP lere baktigimiz zaman hem Global IP lerimiz bulunuyor hem
Asya hem de Netmarble’a ait orijinal IP lerimiz bulunuyor. Global IP lerimiz hepimizin
bildigi IP lerdir diye tahmin ediyorum. Disney, Marvel, Starwars, Transformers gibi GI
Joe gibi diger tarafta Asya IP lerimizde Lineage gibi tamamen bize ait olan oyunlarimiz
bulunuyor. Burada gordiigliniiz iizere Catrice, Rickygame bu oyunlarimizi duyan var
mi1 acaba? Muhtemelen Tiirkge isimleriyle biliyorsunuz ama bilenlerde tabi olabilir.

Evet gelelim bize. Netmarble EMEA yani biz tim EMEA bélgesi, Tiirkiye ve Orta
Dogu Avrupa boélgesinin yayincist oldugumuz i¢in ben daha ¢ok bizi anlatmak istiyo-
rum. Toplamda biitiin EMEA bolgesine baktigimiz zaman 50 milyondan fazla kayith
kullanicimiz bulunuyor. Bu ¢ok ciddi bir rakam. Tabi oyun firmasi oldugumuz i¢in
sosyal medya ve dijital tarafta oldukga giiclii bir firmayiz ve sadece sosyal medya he-
saplarimizda 5 milyondan fazla takip¢imiz bulunuyor. Bunlarin hepsi ¢ok aktif ve bize
ait Joygame.com sitemiz var ve burasi da bu siteden oyun kayitlarini gerceklestirebil-
diginiz bir alanimiz. Biz Netmarble EMEA olarak 100 kisilik bir ekibiz. Bu konuyu
ozellikle agmak istiyorum. Cilinkili ¢ok sasiranlar oluyor. Yani bizim de diger firmalar
gibi bir sosyal medya ekibimiz bulunuyor. Diger bir degisle dijital medya marketing
ekibimiz bulunuyor. Ayrica Operasyon ekibimiz bulunuyor. Bizim her oyunumuz, ayri
bir departman gibi calisiyor aslinda ve her oyunumuzun basinda bir tane o oyunun
yoneticisi ve ona bagli olan diger ¢alisanlarimiz bulunuyor. Yani her oyunumuz aslin-
da ayr1 bir departman gibi ¢alisiyor. Oyunlarimiza bakacak olursak; Wolfteam’1 bilen
var m1? Herkes biliyor. 8 yillik bir oyun arkadaslar Wolfteam. Su anda ¢ok dehset bir
rakam paylasacagim 42 milyon kayitlist olan bir oyundan bahsediyoruz ve sadece Wol-
fteam’1n sosyal medya hesabinda 2.2 Milyon takipg¢isi bulunuyor. Normal bir markaya
baktigimiz zaman sosyal medya hesabinda 2-3 tane paylasim gorebilirsiniz ama biz bu
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oyunumuzun sadece Facebook hesabinda giinliik 10-15 post paylasiyoruz. Bu ¢ok fazla
gelebilir, ¢cok abart1 gelebilir ama post paylagsmadigimiz zaman ¢ok biiyiik olaylar ¢i1-
kiyor. Boyle bir kitleden bahsediyorum aslinda. Goley, bir diger PC oyunumuz. Goley,
Tiirkiye’nin ilk online futbol oyunudur ve Sabri Ugan tarafindan seslendirilmistir. Bir
diger PC oyunumuzda MStar. Mstar oyunumuz gorsellerinden de anlasilacag gibi ice-
risinde dans ve sosyallik iceren, kullanici sayis1 az olmasina ragmen c¢ok aktif oynanan
ve ¢ok sevilen oyunlarimizdan bir tanesidir.

Mobil oyunlarimiza bakacak olursak, Paramanya yaklasik 2 y1l 6nce biiyiik bir lans-
man c¢alismasiyla actiimiz bir oyunumuz. Paramanya’da su an 6 milyon kadar aktif
kullanicimiz bulunuyor. Yas ortalamasi aslinda PC ve mobili karsilastirdigimiz zaman
bayan kullanici sayist her zaman mobilde daha fazla. Bu oyunumuz tiirii itibariyle bir
Board Game tiirii oyunu oldugu i¢in bayan profili PC oyunlarimiza gére daha yiiksek
kaliyor. Marvel FutureFight bu Global bir IP miz. Toplamda 4 milyon kadar kayith
kullanicist var sadece bizim bolgemizde ama biitlin Global de 30 milyondan fazla kul-
lanicis1 bulunuyor. RPG tiirinde bir oyun bu. Starwars Force Arena bir diger oyunu-
muz. Seven Knight bir diger Global IP miz ve Lineage 2 Revolution sadece Kore’de
yayinlandigi ilk ayda bizim gergekten pazar payimizda ¢ok ciddi oranda degistirmeyi
basarmis oyunumuzdur ve 16 Kasim’da bu oyunumuzu Tiirkiye’ye agacagiz.

Partnerlerimize, is birliklerimize deginmek istiyorum. Tabi oyun yayincilig1 yapma-
nin ve pazarlama faaliyetlerinin igerisinde tabiki marka is birliktelikleri de bulunuyor.
En biiytik is ortaklarimiz; Turkcell, Coca-Cola, Fanta, Algida, Nescafe. Nasil isler ya-
pryoruz? Ornegin Nescafe gecen yil gergeklestirdigimiz Wolfteam turnuvasina sponsor
oldu. Bu sponsorluk kapsamini nasil gerceklestirdik? Wolfteam bir e-spor oyunudur ve
yil i¢ine yaydigimiz bir turnuva planimiz bulunuyor. Ne yapiyoruz? Wolfteam projesi
kapsaminda biitiin Anadolu’yu geziyoruz. Oyuncularimizin bir¢ogu Anadolu Bolge-
si’nde yastyor. Antep, Adana, Izmir, Antalya vs gibi. Buralara gidip turnuvalar gercek-
lestiriyoruz. Sonrasinda da finale kalan takimlarimiza biiyiik bir final yapip bir mekan-
da bu finalimizi ger¢eklestiriyoruz ve Nescafe biitiin bu turnuvamiza sponsor olmustu.
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Baska nasil is birlikleri yapiyoruz? Algida’yla gerceklestirdigimiz bir ¢alismamiz
var ekranda. Burada Algida dondurma ¢ubuklarinda bizim oyunlarimiza dair tema kod-
larimiz yani oyunun i¢inde kullanabileceginiz hediye kodlarimiz bulunuyordu. Biz ne
yaptik? Oyuncularimizi bu dondurmalar1 almaya tesvik ettik. Algida da bize yeni oyun-
cu kazandirdi. Bu kampanyadan sadece 1 milyon 319 bin 931 kod aktif edildi. Yani
bu kadar sayida kod kullanild1 arkadaslar. Evet bir diger ¢alismamiz Fantayla ger¢ek-
lestirdigimiz bir ¢calisma olan MStar. Az 6nce bahsettigim igerisinde dans ve sosyallik
barindiran MStar i¢in ne yaptik oyun i¢i entegrasyon gergeklestirdik. Oyunda bir por-
takal agaci1 goriiyorsunuz. Bu portakal agacindaki portakallar1 sikip Fanta icecegi elde
edebiliyorsunuz. Sonrasinda icerde yer alan karakterlerimize Fanta tisortleri giydirdik
ve ¢ok cok basarili bir proje oldu. Bir senelik olan anlasmamiz tekrar yenilendi. Bir
digeri ise Dogus Cips ile gerceklestirdigimiz bir ¢alisma. Burada da cipsler icerisinde
yer alan kartonlarin tizerinde promosyon kodlarimiz bulunuyordu ve bu ¢alismadan da
41 milyonun tizerinde bir paket satim1 gerceklestirdik.

Bunlarin yani sira aplike kampanyalar da gergeklestiriyoruz. Mesela GengTurkcell
ile yaptigimiz bir ¢alisma bulunmakta. GengTurkcell ilk faaliyete gectigi zaman kulla-
nic1 alabilmek adina kampanya gergeklestirmistik. Yine ayni sekilde Turkcell ve Wolf-
team tarafindan ¢aligsmalarimiz bulunuyor.

Ve casestudylerime gegmek istiyorum. Oncelikle bir mobil oyun da lansman ¢alis-
masi nasil yapilir? Bundan bahsetmek istiyorum size. Bu konuda Paramanya’y1 6rnek
verme amacim bu ¢alismanin ardindan en iyi PR ¢alismasi 6diiliinii kazanmis olmamiz.
O yiizden ¢ok giizel bir 6rnek oldugu i¢in paylasacagim. Ardindan da Wolfteam’in bir
e-spor Ornegi oldugu i¢in final turnuvasi sizinle paylasacagim. Bir diger dérnegim
Gaming Istanbul Fuari’inda gergeklestirdigimiz calismalardan bahsedecegim.

Paramanya hikayesi yaklasik 2 yil kadar 6nceki lansman ¢aligmamizdi. Tiirkiye mo-
bil oyun sektoriinde ilkleri gerceklestiren marka olacagiz diyerek bir hedef belirledik
kendimize. Ve dedik ki biz 360 derece bir iletisim kampanyas1 yapalim. igerisinde di-
jital kanallarin hepsini kullaniyor olacaktik. Facebook, Google, Youtube, Twitter tabi
ki sosyal medya ve bunun yani sira mobil oyun sektoriinde ilkleri yaratacagimiz hig
yapilmayan ornek olarak indoor ve outdoor ¢alismalarini gergeklestirdik. Ve ilk kez
televizyon calismasi gerceklestirdik. Ve boylece biitiin kanallarda kullanacagimiz bir
360 derece iletisim galigmasiyla yola ¢ikmis olduk. Bu oyun igin operasyon ekibimiz
7-8 aylik bir lokalizasyon ¢alismasi ger¢eklestirdi. Bu oyun orijinalinde Asya {ilkele-
rinde yayinlanmig bir oyundu fakat oyunu bu sekilde ¢ikarmamiz bizim igin basarisiz-
lik yaratacakti. O yiizden biz de o oyunu alip kendi iilkemize ve Orta Dogu iilkelerine
gore lokalize ettik. Oyunda goriilen karakterler ve igerikte diizenleme yaparak, igeri-
sine Hiirrem Sultan gibi karakterler yerlestirdik. Aksesuarlarda nazar boncuklu 6geler
yerlestirdik. Bunun gibi 7-8 aylik bir hazirlik siirecinden bahsediyorum. Bu ¢ok ciddi
bir siiregti arkadaslar. Ve tabi pazarlama ekibiyle de bir yandan bu oyunun basarili bir
sekilde lansmanin1 gergeklestirmek igin bdyle bir ¢alisma planladik. Devaminda ne
yaptik? Ilkleri gerceklestirecegimiz bir proje hedefledigimiz i¢in ana mecramiz TV ol-
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mak tizere televizyon calismalarini destekleyecek diger mecralar1 da kullandik. Dedik
ki, viral bir projeyle bu ise baglayalim. Ve sonra bunu diger mecralarla destekleyelim.
Soyle bir takvim ¢izdik kendimize. Lansman tarihimiz 22-23 Mayis aksamiydi. Biz
15 Mayis’ta iletisimimize basladik, ¢iinkii viral bir projeye baslayacaktik. 15 Mayis’ta
viral bir projeye bagladik. 3 tane biiylik sehir belirledik kendimize. Bir tane para sacan
adam karakteri kurguladik. Eskisehir, Istanbul, Izmir de bu karakterimiz sirtinda para
cantasiyla ve higbir sekilde Paramanya’nin iletisimini yapmadan insanlarin ortasinda
bastirdigimiz Paramanya paralarini sagtig1 bir video ile ise basladik ¢iinkii amacimiz
insanlara gercekten merak ettirmekti. Bu isin sonunda ne olacagini insanlara merak
ettirmekti. 23 Mayis aksaminda Beyaz Show’da tanitim reklamiyla bu yapmis oldu-
gumuz viral videonun sahipleri artik Paramanya’nin lansmanini gergeklestirmek gibi
bir plan yaptik. Ardindan 24 Mayis-3 Temmuz arasi hazirlamis oldugumuz takvime az
once bahsettigim 360 derece planimiz1 yerlestirdik. Size kisa bir siire¢ gelebilir ama bir
mobil oyunun hayati1 bir buguk ay siirecinde belli oluyor aslinda. Eger ki basarisizsa,
tutmuyorsa artik o oyunla duygusal bir bag kurmaniza imkan yoktur. Yolunuza baska
bir oyun projesiyle devam etme karar1 almalisiniz. Bu sebeple biz de bir buguk aylik
bir siireg belirledik kendimize. Bu para sacan adamimiz ii¢ biiyiik sehir de gezdi ve para
dagitt1. Internette para sacan adam videosuna denk gelen var mi aranizda? Amacimiza
ulagsmistik. Videolar: ¢ekip aslinda viral bir sekilde yayilmasini saglamakti amacimiz.
Ertesi giin Hiirriyette haber olarak ¢ikmistik. Daha sonra haberlerde “Sevgilisine as-
kini ispat etmek icin sahte eurolar1 havalara sagan adam.” diye haberlere ¢ikmistik.
Biitiin bu videolar 6 Milyon kadar izlenmisti. Sadece lansman 6ncesinde yaptigimiz
bir ¢alismaydi bu. Ve ilk kez bir risk alip televizyon ¢aligsmasi yaptik. Risk alip adver-
torial ¢aligmasi gerceklestirdik. Elbette sadece bu ¢alismay1 yapip birakmadik. Yani
bunlar1 destekleyen bir siirli ¢alisma yapmamiz gerekiyordu. Twitter’da trendtopic ol-
may1 basardik. Ayni1 gece 7 bin tweet ve 500 retweet geldi. App Store’da en ¢ok ara-
nan kelimeler listesinde, en ¢ok indirilen oyun kategorisinde 1 numaraya yerlestik ve
54 giin boyunca bir Tiirk oyunu olarak Appstore da 1 numara da kalmay1 basardik.
Devaminda zaten Google Play eklendi. Yani basarili bir sekilde lansman ¢alismamizi
baslatmis olduk. Tam bir hafta sonrasinda Medcezir dizisinde bir ilki ger¢eklestirdik
ve senaryo entegrasyonu yaptik. Dizinin iki tane ana karakteri bu oyunu oynadi. Di-
ger calismalarimiz da ayni sekilde devam etti arkadaslar. Bir yandan dijital marketing
kampanyas1 yaptik. Diger yandan sosyal medya paylasimlarimizi gerceklestirdik. Her
kanali deneyerek kullanicilarimizin bir sekilde karsilarina ¢ikmay1 hedefledik, basardik
ve bir hafta sonrasinda yani ti¢lincii haftasinda Survivor’da bir advertorial ¢alismasi
gerceklestirdik.

Ben burada sizinle deneyimimi paylagmak istiyorum. Tabi oyun bizler i¢in yeni
bir kavram degil, ancak 2 sene Oncesine kadar yeni bir kavramdi. Televizyonu kul-
lanmak ¢ok riskliydi. Kendinizi anlatmaniz ¢ok kolay degil arkadaslar. O yiizden bu
advertorialda 60 saniyelik bir siireniz var ve 60 saniyede sOyleyeceginiz seyler o kadar
onemli ki, anahtar kelimelerinizi gercekten ¢ok iyi segmeniz gerekiyor. Ornegin Para-
manya i¢in anahtar kelimelerimiz mobil oyun, iicretsiz ve nereden indirilecegi. Diger
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bir degisle Google Play ve App Store’dan iicretsiz indirilecegi ve bunun nasil bir oyun
oldugu. Bu keywordleri belirleyip kendinize bir alt metin hazirlamaniz gerekiyor, aksi
halde hi¢bir sey anlasilmaz ve paraniz gercekten bosa gidebilir. Advertorialda net ola-
rak mesajinizi verebiliyorsunuz. Mesela Beyaz Show 6rneginde goriildiigii gibi mesaj
oyunun online bir mobil oyun olmasi ve Google Play ve App Store’dan licretsiz olarak
indirilebilmesiydi. Advertorial ¢aligmas1 bu mesaji direkt verdigi i¢in asir1 derecede
basarili oldu ama senaryo entegrasyonunda ayni sey olmadi. Ciinkii entegrasyon da
mesajinizi dolayli olarak verdiginiz i¢in orada biraz zorlanacaginizi paylagsmak isterim.
Paramanya oyununun Survivor’daki reklamimiza denk gelen var mi1? Bu reklam ¢a-
lismasinda biitiin mesajlarimizi tek tek saydik. Altyazi olarak da mesajlarimiz1 verdik.
Bunun yani sira dijital kampanyalarimizi baslattik ve dijital marketing kampanyalari-
miz olsa da burada neyi hedefledik? Survivor izleyicilerini hedefledik mesela. Ciinkii
hedef kitleniz ne diisiiniiyor onu bulmaniz lazim. Elbetteki bir yandan da sosyal medya
da caligmalarimiz1 devam ettirdik. Sadece Instagram’da ayni hafta icinde 24 bin like
aldik. Bir yandan influencer marketing o zamanlar yeni yeni dogmustu. Su anda bayagi
celebrity (linlii kullanim1) marketing 6niline gegmis durumda ve ayni hafta igerisinde
14 ayri influencer ile ¢aligmistik. 1 hafta icerisinde 6.5 milyon izlenme almistik Yani
basaril1 bir sekilde lansmanlarimizi baslattigimizi sdyleyebilirim. Bu arada ana mecra-
nizin yani sira destekleyici 6gelere de her zaman ihtiyaciniz var. Bizim i¢in bunlardan
bir tanesi de TV’de kullandigimiz alt bantlarimizdi. Bir tek advertorialimizin oldugu
yerde degil, diger TV kanallarinda da ayni hafta icerisinde alt bant ¢alismalarimizi
gergeklestirdik. Cilinkii bir sekilde kampanyay1 TV’de destekliyor olmamiz lazim ki
insanlarin aklinda olalim, defalarca karsilarina ¢ikalim, merak ettirelim. Elbette ki bu
kampanyada PR calismasi da gerekliydi arkadaglar. Ciinkii PR calismasi, yaptigimiz
biitiin ¢aligmalarin aslinda yansimasi oluyor. PR, giinlerce ve aylarca ugrastigimiz, ¢a-
listigimiz, sabahladigimiz bir planin yansimasi. Bunun sonunda da {i¢ tane 6diil aldik.
Bir Tiirk oyunu olarak aldigimiz bu ddiiller gercekten ¢cok gurur vericiydi. Bir tanesi
Avrupa’dan aldigimiz bir 6diil. Game Connection’dan Best PR Campaign Odiilii aldik.
Felis’ten Digital Age Odiilii aldik ve Gamex’te y1lin mobil oyunu segildik.

Yapacaginiz biitiin ¢aligmalarda ve is hayatinizda ekip ¢alismasi ¢ok 6nemli ve de-
gerli. Ciinkii bir biitiiniin yansimas1 aslinda bu kare. Is hayatinizda benim en ¢ok size
Onerecegim sey, ekip ¢alismasinin 6nemidir. PR, biitiin bu yapmis oldugunuz iletisimin
yansimasidir. Yani iyi bir i yapmissaniz bunun mutlaka karsiligini gériiyorsunuz.

Paramanya i¢in yaptigimiz calismalar1 burada noktaliyorum ve fuara gegiyorum.
Gaming Istanbul Fuari’m biliyorsunuzdur. Bu sene ikincisi gergeklestirildi. Biiyiik bir
oyun fuaridir. Biz de bu fuara standimizla katildik. Toplamda bu fuara 82 bin kisi geldi.
Gectigimiz y1l 2- 5 Subat tarihleri arasinda gergeklestirilmisti. Kore’de her y1l gercek-
lestirilen GStar adinda biiytlik bir oyun fuar1 var, Gstar’in da katildig1 stand modelini
alip Netmarble standiyla yerimizi aldik. Fuarda 125 metrekarelik bir alanimiz vardi.
Elbette ki bir fuara katiliyorsaniz ¢ok iyi planlama yapmaniz gerekiyor. Oraya gelen
hedef kitleniz neden hoslaniyor? Tabi ki oyundan hoslanip oyun oynamaya geliyor
insanlar, ama amag sadece oyun oynatmak degil onlar1 eglendirmeniz, bir aktivite ice-
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risine de sokmaniz gerekiyor ki standiniza gelen oyuncu bir faydayla yaninizdan ay-
rilsin. s bdyle olunca, biz de ne yaptik? Oyuncularin en ¢ok ilgisini ceken seylerle -ki
influencerlar, onlar su an iinlii gibiler- onlar1 bir araya getirdik. Oyuncularin yakindan
tanidig1 influencerlardan Unlost’u ve Zeon’u getirdik. Onlarla aynen tinliilerin yaptigi
gibi bir imza toreni ve fotograf ¢cekimi gergeklestirdik. Sonra Defne Samyeli’nin kiz1
standimiz1 ziyaret etti. Oyunu deneyimledi.

Sonra bir diger dnemli i cosplayer isiydi, ¢iinkii oynayanlar gercekten cosplayer-
larla fotograf ¢ekilmek i¢in siraya giriyorlar. Cosplayer oyun diinyasinda ¢ok onemli
ve bunun i¢in diinyaca tinlii Tabita gibi biri vardi onu getirdik sonra yine diinyaca {inlii
olan Margo’nun cosplayerini getirdik. Sonra ¢esitli aktiviteler yaptik. Mesela Paraman-
ya’'nin dijital platformunu yapip orada offline bir sekilde oynattik. Ekranda geldikleri
kareyi goriip orada gordiikleri hediyeyi alacaklar: bir kurgu gerceklestirdik.

Gaming Istanbul’daki ana sahnede Wolfteam turnuvasinin baslangicini gergekles-
tirdik. Wolfteam turnuvasi bizim bir yila yayilmis bir projemizdir. Biitiin bu Gaming
Istanbul fuar galismamizda sadece 2 giin igerisinde sosyal medyada toplam 3 milyon
kisiye erismis olduk. Burada ¢ok basarili bir PR ¢alismamiz gecti arkadaslar yaklasik
500 farkli web sitesi bize haber verdi. 27 tane farkli yazili medya haberimize yer verdi.
Bu da yaklasik 1 milyon dolarlik bir medya tanitimi1 yapmisiz anlamina geliyor.

Evet son drnegime geliyorum, 2017 Wolfteam Tiirkiye Kupasi. E-spor kavrami
hayatimiza 2 sene 0nce girdi ama bundan sonraki zamanlarda da hayatimizin i¢inde
olacak bir kavrama doniistii. Wolfteam, Tiirkiye’de e-spor kavraminin basinda gelen
oyundur. Yapacaginiz is ne olursa olsun, ¢alisacaginiz sektor ne olursa olsun yapma-
niz gereken sey, sorumlusu ya da sahibi oldugunuz {iriin i¢in farkli seyler yapmak.
Kullanicilariiz i¢in ve basin igin ilgi ¢ekici bir hale getirmeniz lazim her seyi. Bizde
boyle bir turnuva yaparak Tiirkiye’de bu sektorde farkl bir i yapiyoruz. Boyle bir is
yaparken hem kullanicilarin hem de basinin ilgisini ¢ekmek acisindan ne yapabilirim
diye oturup diisiinmeniz lazim. Simdi biz burada ne yaptik? 8 tane sehir gezerek fina-
listlerimizi belirledik. Bir yandan da online turnuvalarimizi gerceklestirdik. Tabi online
turnuvalarimizi gerceklestirirken amacimiz, o turnuvanin maksimum kisi tarafindan
izlenmesiydi. Bir seyleri farkli yapmaktan bahsettim ya, turnuvanin sunucusu Bilgehan
Demir olsun dedik ve Bilgehan Demir’e boyle bir teklif gotiirdiik. Kendisi boks turnu-
valar1 sunucusu olarak kitlemiz tarafindan ¢ok sevilen bir sunucu oldugu i¢in kendisini
davet ettik. Kendisinin gelecegini duyurdugumuzda bile kullanicilarimiz miithis bir
tepki verdi. Bu ¢alismada 350 bin kisi canli yayinimizi izledi yani anlik olarak 350
bin kisiye ulasmis olduk. Bu ¢ok ciddi ve giizel bir rakam bir canli yayn i¢in. Kupa-
miz1 takdim etmesi i¢in Faruk Eczacibasi ile iletisime gectik. O da kabul etti ve kupa
takdimini gerceklestirdi. Ve yine cosplayerlarimizi kullandik. Ve kupa HWA Gaming
takiminin oldu. Sosyal medya yansimasina baktigimiz zaman Facebook’u kullandik bu
stirecte Twitter’1 kullandik, Instagram’1 kullandik. Instagram’in hikayesini ve postunu
kullandik. Sorular sorduk vs. Bu gibi seyler. Ciinkii sosyal medya apayr1 bir dal ve eger
ki dijital bir ig yapiyorsaniz o kadar hizli degisiyor ki burada diinya, sizin biitiin trend-
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leri yakinen takip ediyor, uyguluyor olmaniz lazim. Diger yandan yine celebraty(iinlii)
gibi olan influencerlari, YouTuberlar1 davet ettik. Su anda en {inlii YouTuberlardan biri
Furkan Yaman. Furkan Yamani davet ettik. Kendisi ne yapt1? Once turnuvaya katila-
cagini paylasti. Ve geldiginde canli yayin agt1 ve canli yaymi a¢tiginda 3 bin kisi kadar
takipgisi ayn1 anda girip canli yaymimizi da izlemis oldu. Bir yandan diger influencer-
lar olan YouTuberlar1 yani Miiptedanlar, Hz. Yasuo, Tetabeta davet ettik. Boylece bu
youtuberlarin kanallarini kullandik. Sonugta PR tarafina baktigimiz zaman 80 ayr1 web
sitesi haberimizi yayinladi. 10 tane yazili medya da haberimiz yer ald1 ve 4 TV kana-
linda yer aldik. Ve bu TV kanallar1 igerisinde NTV Ana haber yer aliyordu arkadaslar.
Bu da baktigimiz zaman 95 bin medya kadrajina denk geliyor. Yani yapmis oldugunuz
isler basarili olmussa bunun yansimasini goriiyorsunuz. Bizim bu islerimizde gordii-
giimiiz gibi.
Beni dinlediginiz i¢in tesekkiirler arkadaglar. Sorularinizi alabilirim.

S: Departman yapilanmanizdan bahsedebilir misiniz? Kag kisilik bir ekip ¢calisiyor?
Dusaridan iigiincii olarak kimlerden destek aliyorsunuz? Isin biraz mutfak kismini an-
latabilir misiniz?

Biz Netmarble Tiirkiye olarak 100 kisilik bir ekibiz. Departmanlarimiz i¢inde IT
departmani, Insan kaynaklari, sosyal medya, dijital marketing, operasyon ekibi, orga-
nizasyon ekibi, creative departmanimiz bulunuyor. Gergekten ajans gibi ¢alisan bir cre-
atif departmanimiz var. Igerisinde grafik tasarimcilarimiz, biitiin videolarimizin mon-
tajlarini, her tiirlii ¢ekimini gergeklestiren prodiiksiyonumuz var ama zaman zaman
mesela Paramanya’nin lansman doneminde bir tane ajansla calistik. Destek aldik ama
stirekli ¢alistigimiz ajanslarimiz da bulunuyor.

S: Tiirkiye de e-spor ne kadar gercek¢i, yani zararlt oldugunu diisiinen bir kesim
var mi Tiirkiye de?

Mutlaka vardir. Bir konuyu detayl1 olarak bilmedigimizde aslinda bizler de dyle dii-
stinebiliriz. Evet boyle bir alg1 olabilir ama biz zaten bunu yenmek i¢in sadece e-spora
bu sene i¢in 1 milyon dolarlik bir yatirim yaptik.

S: Farz edelim, yarin bir kriziniz ¢ikti, bir buguk ay icerisinde her giin haberlerde
yer aldiniz ve karsinizda biiyiik bir risk var, tiiketicilerinizi kaybediyorsunuz. Boyle bir
durum igin 6nceden bir kriz iletigimi planiniz var mi?

Onceden hazirlanmis bir planimiz bulunmuyor ¢iinkii daha dnce yasanmamis bir
case icin de oncesinde boyle bir plan yapmiyoruz demistim. Bu kismin daha iyi an-
lasilmasi gerekiyor. Yani bdyle bir durum yasandiktan sonra bunun i¢in o case’e gore
bir aksiyon mutlaka altyoruz ama dedigim gibi burada belirtmek istedigim bu planin
onceden yani yasanmadan yapmiyor olusumuz.

S: Bilgisayar basinda oturan ¢ocuklarin ¢ok uzun zaman online oyunlar oynamasi
ve bu oyunlar yiiziinden olen ¢cocuklarin olmasuyla ilgili haberler ¢ikti. Bizler bu oyunu
oynadigimizda, e-spor mobil oyunlar ¢ercevesine baktigimizda mobil oyun zararl mi?
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Aslinda soyle bakmak lazim, operasyon ekiplerimizle otururuz, bu haber ¢iktigin-
dan beri aktif oyuncu rakamlarimda bir degisiklik var m1 diye bakariz. Benim sosyal
medya hesaplarima bir saldir1 var mi1? Bir ayaklanma var m1? Buna bakariz ki, boyle
yaptik zaten. Ama bizim de aktif kullaniciyla degisen bir sey, sosyal medya sayfala-
rimiza gelen tek bir olumsuz yorum olmadigi i¢in biz de buna kars1 bir aksiyon alma
ithtiyact duymadik. Olsaydi, alirdik.

S: Netmarble’a Tirkiye pazarinda neden Joygame ismi verildi?

Ciinki sirketimiz ii¢ tane Tiirk yatirimeiyla 2009 yilinda Joygame olarak hayatina
basladi. Gosterdigi basari sayesinde 2013 yilinin sonuna dogru Netmarble firmasi ilk
once %350, sonrasinda %100 hissesini alarak Joygame’i aslinda satin almis oldu. Biz de
hayatimiza artik 2013 ten itibaren Netmarble Tiirkiye olarak devam etmeye basladik.

S: Oyunlarinizin sanirim bir demo siireci oluyor. Belirlediginiz bir kitle {izerinde
deneyimliyorsunuz ve sonra mi1 yayinliyorsunuz?

Soyle agiklayayim. Paramanya 6rnegi iizerinden gideyim. Paramanya yayinlamadan
bizde yaymlanmadan 6nce Cin, Tayvan, Endonezya gibi Asya iilkelerinde yayinlandi.
Bussines modeli ¢ok iyi ¢alistig1 i¢in yayimlandig: tiim {ilkelerde hem indirilme hem
dilinde hem aktif kullanic1 alaninda hem de grossing anlaminda yayinlandig: basarili
oldu. Sonrasinda da “Tiirkiye’de de agalim bu oyunu, orada da basarili oluruz.” diye
yola ¢ikildi. Bizler de oyunu dogru bir sekilde lokalize edelim, degistirelim, kendimize
gore uyarlayip yaymlayalim gibi bir siirece girdik. Bu hazirlik siirecinde ilk 6nce sirket
calisanlarimiz tespit ediyor. Farkli farkli departmanlardan arkadaslarimiz test ediyor.
Onlardan gegtikten sonra disaridan farkli profildeki kullanicilara ulasiyoruz. Hatta bu-
nun i¢in ayr1 ekibimiz var. Sizi bir odaya sokup hem mimiklerinizi gérebilmek adina
yukaridan bir ¢gekim yapiyoruz hem de ellerinizi gormek amaciyla 3 ayr1 kamera tes-
tiyle gerceklesen testlere sokuyoruz. Oradaki alginizi, tepkilerinizi, mimiklerinizi gor-
mek istiyoruz. Paramanya ¢ok uzun bir siire test edildi, ¢iinkii test siirecinden basarisiz
gecti. Biz de bunu Kore’ye raporladik. Dedik ki “Biz bu oyunu bu sekilde ¢ikarirsak
basarisiz oluruz. Bunun surasini sdyle burasini1 boyle degistirmemiz lazim” gibi uzun
raporlar gonderdik. Uzun uzun goriismeler sagladik ve sonunda istedigimiz gibi yapti-
lar. Ornegin farkl1 karakterler vardi onlari bu sekilde kullanamazdik. Oyunda ¢ok fazla
pop-up ¢ikiyor. Biz okumay1 tercih etmiyoruz. Direkt oyuna baslamay1 tercih ediyoruz.
Bizim kullanicilarimiz bunu bdyle sever diyerek raporladik ve buna gdre lansmanin
gerceklestirdik.

S: Hedef kitlenize belirli bir yas sinirt koyuyor musunuz? Buna karsi bir énlem ali-
yor musunuz? Siddet unsuru iceren oyunlara karsi ne diisiiniiyorsunuz? Kaygilariniz
var mi?

Hedef kitlemiz Pc de 12 ye kadar diistiyor ama mobil de 18 itibariyle. Hedef kitle-
miz bu yonde oyunlar sevdigi icin, onlar i¢in risk teskil etmiyor. Onlarda bir risk teskil
etmedigi i¢in de aslinda bir kaygimiz yok.
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S: Hedefe giderken yaptiginiz calismalar hepimizi etkiledi. Sosyal sorumluluk adina
herhangi bir ¢calismanizi géremedim. Bu alanda bir seyler diistindiiniiz mii ya da sizce
yapmaniza gerek var mi?

Sosyal sorumluluk anlaminda bu sene baglatacagimiz ¢ok giizel bir projemiz ola-
cak. Heniiz yayinlamadigimiz i¢in detayini paylasamiyorum ama egitim anlaminda bir
calismamiz olacak. Devaminda farkli farkli projelerimiz de gergeklestirilecek. Bu sene
sonunda hedefimiz artik sosyal sorumluluk olarak ilerleyecek. Sosyal sorumluluk, yap-
may1 en ¢ok istedigim islerden biri.

S: Yaklasik 50 milyonluk bir kullanici kitlesinden soz ediyoruz bu ¢ok fazla feedback
anlamina geliyor. Yerli ve yabanci ¢ok fazla feedback anlamina geliyor. Siz departman
olarak bunu nasil simiflandirtyorsunuz? Ornegin sistem agigi olabilir, oyun icerisindeki
bir agik olabilir ya da belli basl tanitim yapiimayan bir ¢calisma olabilir. Bunlar: kendi
departmanlariniz arasinda nasil sumiflandirp, ¢oziimliiyorsunuz?

Sorunuzda oyun igerisinde olusabilecek problemlerden dogan feedbackleri kastedi-
yorsunuz degil mi? Sadece bunun icin ¢alisan operasyon ekiplerimiz bulunuyor. Ope-
rasyon ekibimiz her gilin oyun icerisindeki durumu takip etmek zorunda ve sadece onun
lizerine yogunlasan oyun boliimlerimiz bulunuyor. 7/24 oyuncularimizin sikayetlerini
dinliyor ve operasyon ekipleri bu sikayetleri gerekli yerlere aktarip ¢oziilmesini sagli-
yor. Biitiin oyunlarimiz i¢in operasyon ekibimiz ve Kore’deki ekibimizle Whatsapp ve
Line gruplarimiz iizerinden iletisim kuruyoruz. Biitiin glinlimiiz yazisarak, giin i¢inde-
ki sorunlar1 konusarak ¢ozmeye calisarak gegiyor.

S: Ben bir siire oyun sektoriinde ¢caligmistim. Tiirkiye 'de oyun sektorii ¢ok kiigiik bu
konudaki diisiinceleriniz nelerdir? Ornegin Amerika ve Almanya ’ya bakildiginda deva-
sa fuarlar yapilirken, Tiirkiye 'de yapilan fuarlarda kitle ¢ok kiiciik kalryor. Sektorde de
herkes birbirini taniyor. Gelecek goremedigim i¢in bu sektorde ilerlemeyi birakmuistim.
Sizin bu konuda diistinceniz ne? Halkla iliskiler uzmani olarak Tiirkiye 'de oyun sekto-
riine girmeli miyiz?

Netmarble’da 4. yilimdayim. 3 y1l 6ncesinde Netmarble’da mobil departmani yeni
kurulmustu ve departmanda benimle birlikte 3 kisiydik. Su anda 50 kisiye yaklastik.
Bu sektore ilk basladigim zaman yoneticilerim bu sektdriin ne kadar hizli gelistiginden
bahsettiginde deneyimlemeden miimkiin degil diyordum. Ancak sadece departmanim-
daki bu hizli bliylimeden bile aslinda bu sektoriin ne kadar gelistigini, ne kadar biiyii-
diigiinii anlayabiliriz. Ornegin Wolfteam oyunumuz 8 yillik bir oyun. 42 milyon kayitl
kullanicist bulunan bir oyun. Giinde 3 milyon kisi aktif bir sekilde bu oyunu oynuyor.
O yiizden Tiirkiye’deki pazar inanilmaz bir sekilde biiyiliyor ve biiylimeye de devam
edecek.

S: Mobil oyunlara sosyal medya da yeterli ilgi gosteriliyor mu? Sizce giiniimiizde
dijital pazarlama yeterince aktif rol oynuyor mu?

Sosyal medyadan mesela en fazla oynanan oyun Candy Crush. Insanlar sosyal med-
ya hesaplarma girdiklerinde aslinda ¢ok da aktif olmayabilirler ama onun istedigi oyu-
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nun sosyal medyasinda paylasim degil. Asil amaglar1 oyunun igerisinde oyunun hangi
kampanyalarinin olacagi hangi etkinliklerinin olacagini takip etmek. O yiizden sosyal
medyasina ilgi gostermiyor oluslart aslinda ¢ok da mantiksiz degil.

S: Biitiin markalar artik dijital pazarlamayla ¢alistyor. Peki bu oyunlart da dijital
pazarlama agisindan kendinize rakip olarak gériiyor musunuz?

Uriiniimiiz zaten dijital oldugu icin bizim biitiin oyunlarimiz i¢in gegerli olan bir
sey. Pazarlama biitgemizin %801 hatta %9011 dijital pazarlamaya harciyoruz. Evet
bir karsilagtirmaya girersek orada kendini bir mobil oyunla karsilastirabilirsin ama mo-
bil oyunda da fazla bir rekabet yok. Paramanya, Crush Royal ya da Clash Of Clans ayn1
rekabette degil ¢iinkii ayr1 hedef kitlelere hitap ediyorlar. Cok genis bir hedef kitleye
hitap ettigi i¢in daha ¢ok tiriinlerde rekabete rastlayabiliyoruz.

S: Dijitalle ilgili ilk defa boyle bilgi sahibi olduk. Mesleki agidan sunu sormak isti-
yorum, ekibinizde halkla iligkiler mezunlarina ne kadar yer var? Ileride éyle bir yerde
calismak isteyen 6grencilere kendilerini nasil gelistirmelerini 6nerirsiniz?

Dijital bir firma oldugumuz i¢in pazarlama tarafina baktigimiz zaman yogunluk sos-
yal medya ve dijital pazarlama ekiplerimizde oluyor. Sosyal medya tarafinda operas-
yon ekibimiz, pazarlama tarafinda dijital pazarlama ve sosyal medya agirlikli oldugunu
sOyleyebilirim. PR tarafinda aslinda ¢ok fazla ¢alisma alanimiz yok maalesef. Depart-
manimiz yok. 2 veya 3 kisiyle yiiriitebildigimiz bir kurumdayiz. Zaten bu konumda da
destek aliyoruz. ilerleyen yillarda bu departmanin daha genis personel hacmine ulasa-
cagini sOyleyebilirim ama su anda bir ajansla ilerliyor durumdayiz.

Diger sorunuza gelince dncelikle tiniversitede okurken kesinlikle bos durmayin. Higbir
yaziizi hatta kisiizi bos gecirmeyin. Mutlaka bir seylerle ugrasin. Bir seyler iiretin.
Az cok istekleriniz belli ki bu boliimde okuyorsunuz. Bu depatmanin altinda caligabile-
ceginiz ilerleme saglayabileceginiz her ne yol varsa kesinlikle bunlar1 deneyin. Ciinkii
is hayatinizda bunlara ihtiyaciniz olacak. Is diinyasina geldigimiz zaman kesinlikle tek
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basiniza ¢alismiyorsunuz. Bir ekip ¢aligmasinin iiriinii. Bundan birkag¢ kez bahsettim
ama gercekten bir ekip ¢alismasinin iiriinii oldugu icin farkl ekiplerle birlikte bir araya
gelip siirekli fikir aligverisinde bulunmanizi tavsiye ediyorum. Bir ajansta ¢alisiyorsa-
niz, bir metin yazarlig1 yapiyorsaniz bu isin sosyal medya tarafini da arastirin. Sosyal
medyasinin nasil yapildigini 6grenin. Oradaki diinyay1 6grenin ve trendi mutlaka takip
edin. Artik dijitallesen bir ¢cagdayiz ve yarin Facebook, Instagram yeni bir sey cikara-
bilir karsiniza. Yeni bir {iriin ¢ikarabilir. Bunu takip etmek ve uygulamak zorundasiniz.
Clinki dijitallesen bir diinyada yasiyoruz. Cok hizli gelisiyor. O yiizden trendi ¢ok hizli
takip ediyor olmaniz lazim. Farkli departmanlardan da beslenmeniz lazim. Tesekkiir
ederim arkadaslar.
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BU KADAR TEORI NE ISE YARAR?

KAROLIN ERGIN
02 iletisim Ajans Baskani

Bugiin burada oldugum i¢in ¢ok mutlu ve gururluyum. Ciinkii, sektdrdeki sivil top-
lum kuruluslarindan ve ben de dahil birgok profesyonelden daha cesurca bir projeyi;
“Meslegimin Farkinda Ol!” projesini, hayata gecirecek vizyona sahip bir kurumda bu-
lunuyorum. Bu sizler i¢in ¢ok kiymetli, ¢ok énemli bir deger.

Hocaniz beni buraya davet ettiginde oturdum ve bugiine kadar sizlerle bir araya
gelen isimleri arastirdim. Gordiim ki; deneyimiyle 30 yillar1 geride birakan 6nemli pro-
fesyoneller gelmis gegmis bu sahneden. Acaba nasil farklilagabilirim? Neyi daha baska
bir agidan anlatabilirim? diye diisliniirken ofisimize gelen stajyerler konusunda diisiin-
celerimiz geldi aklima. Stajyerler konusunda yakindigimiz belli bagh konular oluyor.
Biilten yazma konusunda eksiklikler, 6grendiklerini aktaramama, yazinsal aktarimda
zayiflik, arastirma ve gozlem eksikligi gibi “onu da yapamiyorlar” “bunu da yapami-
yorlar” gibi yakinmalar i¢inde oluyoruz. Aslinda 4 sene boyunca inanilmaz bir teori
Ogreniyorsunuz, inanilmaz bir bilgi akiyor size. Buradan da yola ¢ikarak aslinda bu
siralardayken hepimizin aklindan gecen “Bu da ne ise yarayacak, burada 6greniyoruz
ama disar1 ¢iktigimizda baska bir diinya var” gibi fikirlere bir parantez agmak istedim.

Ve dedim ki “Bu Kadar Teori Ne Ise Yarar?” onu anlatalim.

Sizler teoride bizlerden ¢ok daha kiymetli, glincel bilgilere sahip oluyorsunuz. Siz
yeter ki bunlarin farkinda olun, mesleginizin farkinda oldugunuz gibi.

Bunu daha iyi anlatabilmek i¢in de 3 temel konuyu sectim...

Teorideki en basit anlatimiyla halkla iliskilerin tanim1 ne diye baktigimizda mes-
legimizi, “kurum ile hedef kitle arasindaki iletisimi yonetmesi” ile tanimliyoruz. Ben
bu ciimlenin ¢ok agir, ciddi sorumluluklar yiikleyen bir anlama sahip olduguna inani-
yorum. Kurum ile hedef kitle arasindaki iletisim neyi kapsar? Ne kadar genis bir kap-
sam? Diigiinmenizi istiyorum; mesela? Reklam1 kapsar mi1? Sosyal medyay1 kapsar mi1?
Medya ilisgkilerini, bayi yapisini, ekonomiyi, hukuk bilmeyi, arastirma okumayi, satig
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dinamiklerini... genel anlamda bir isletmenin tiim siireclerini kapsar. Kurum ve hedef
kitlesi arasindaki iletisimi yonetir dedigimiz sey, aslinda biitiin bunlara hakim olmay1
gerektirir bize. Siz, hakim olabilmek i¢in 4 sene boyunca inanilmaz bir egitim aliyorsu-
nuz. Peki bir stajyer geldigi zaman neden biilten yazamadigindan ya da konulara hakim
olmadigindan yakintyoruz. Aslinda buralara deginmek istiyorum.

Ornegin siz bunlar1 yapabilmek icin 11 sene ilk ve orta dgretimde aldiginiz Tiirk
Dili dersine ek, bir sene daha Tiirk Dili dersi aliyorsunuz degil mi? Ama hala edatlar,
baglaglar, -de’ler, -ki’ler bitisik? Medya iliskileri aliyorsunuz? Medya Okuryazarligi,
Halkla iliskiler Yazarligi, Haber Uygulamalari, aliyorsunuz. Peki neden biilten yaza-
madiginiz1 sorguluyor musunuz? Ya da neden metin yazamadiginiz1? Bu aslinda aldi-
giniz dersin farkinda olmanizla ilgili bir durum. Derste ne 6grendiginizin ve 6grendigi-
nizi nerede kullanacaginiz ile ilgili bir durum oldugu kanisindayim.

Basin biilteni yazmak sadece iki tane cilimleyi arka arkaya getirmek degildir. Bir ga-
zetecinin ya da herhangi bir mecra sahibinin 6niine diisen bir metinde, konunuzu en
anlaml sekilde, SN1K mantigiyla, 300-350 vurusta anlatma yetenegimizdir biilteni
yazma ve Tiirk Dili yetenegimiz. Neden 300-350 vurus? Ciinkii bir yaymda “spot”a
tekabiil eden alanlar en fazla bu kadarlik bir metni kaldirir veya dikkat ¢gekmesini iste-
giniz bir metnin okunmasi i¢in ayrilan siire yaklasik bu kadardir. Daha genis yere sahip
bir sayfa yapisinda bu metin 650 ile 1000 vurusa ¢ikabilir. Bakin drnekler oniiniizde
farkli sayfa mizanpajlarinda bunu gorebilirsiniz. Eger mecra sahibinin biraz daha yeri
varsa vermek istediginiz mesaj1 daha genis sekilde yaziyorsunuz ve eger mecra sahi-
binin daha da genis bir yeri varsa baslik, spot, giris, ara baslik, alt metin, ara baslik, alt
metinlerle yer bulabiliyorsunuz. Bu yazili mecraninim dinamigi gibi dursa da online
mecrada da “haber” mantiginda benzer yapilar oldugunu goriiyoruz.

Benim tam da burada merak ettigim nokta; 140 karakter ile derdini anlatmay1 basa-
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ran sizler nasil oluyor da 300 karakter ile bagsaramiyorsunuz?

Burada 6nemli olan derslerden neleri almaniz gerektiginin ve o bilgileri nerede kul-
lanmaniz gerektiginin farkinda olmaniz. Onemli olan derslerden yiiksek not alarak geg-
mek degil. Burada aldigimiz dort yillik egitim ¢ok ciddi bir siire¢. Bu siireci burada dolu
dolu gecirin, almaniz gereken her seyi iyi 6grenin.

Kimi zaman yeni neslin okumadigindan da bahsediyoruz. Aslinda yakindigimiz
konu okumanin da ne anlama geldiginin ve farkinda olmanin, bilginin ulasilabilir ol-
mastyla “bilgiye ulasmanin hazzinin” yok oldugu. Giiniimiizde hayat ¢ok kolay, bir
tane telefon var elimizde. Basiyoruz her bilgi elimizin altinda, hem sizin hem de ken-
di adima ¢ok mutluyum. Kariyerimin en giizel donemini gegiriyorum. Arastirmalarim
daha hizli sonuca ulasiyor. Sizler inanilmaz sanslisiniz. Bizler i¢in bir arastirma yap-
mak, gazete okumakti, kupiirleri kesip saklamakti, arsiv yapmakti. O yiizden okumak,
bilgiye ulagsmanin hazzi ¢ok degerliydi.

Gegenlerde Rusya Putin’in 6nderliginde bir ¢alisma yapti. Rusya igerisinde, dis
kaynakli tiim iletisim kanallarii kapatmalar1 durumunda, biitiin lilke kendi 6z kay-
naklariyla ne kadar siirede hizla iletisime gecebilir ve hayatini idame ettirebilecegini
Olctli. Bunu yapmalarinin sebebi; Amerika ile olas1 bir anlagsmazlikta, kendi kendimize
yasayabilecek durumda miy1z? sorusuna cevap bulmakti. Sizler de bunu kendinize ya-
pin, birakin telefonunuzu, birakin internetinizi ve herhangi bir konuda kendi bilginizi
deneyimleyin. Gergekten bilgili misiniz bakmadan anlamaya ¢alisin, kendi kendinize
kalin ve ne kadar derin bilgiye sahip oldugunuzu ¢ikarin ve dniiniize koyun.

Diger bir konu medya iliskileri. Medya iliskileri konusunda ¢ok hassasim. Medya
iliskilerinin ¢ok basit bir tanimi1 vardir. Kim ne anlatirsa anlatsin, liitfen bu etik anla-
yistan uzaklagmaym. Medya iliskileri; vermek istediginiz mesaj1 gazetecinin kalemi,
sayfasi, mecrasi i¢in haber degeri haline getirmektir. Dijital medyada hepimiz birbi-
rimizden giizel fotograf paylagsmaya calisiyoruz, birbirimizden giizel isler ¢ikarmaya
calistyoruz. Unutmayin ki “O igerik” de bir mesajdir. Orast da bir medyadir. Medya
iliskileri, “mesajinizin mecraya deger katan bir boyuta gelmesidir”.

Arastirma temelli dersleriniz... Temelinde agir teori ve hesaplamalar barindiran bir
ders grubu. Kamuoyu arastirmalar1 dersini alan var mi1? Istatistik? Arastirma yontem-
leri? Tiiketici davraniglart alan? Bu derslerden kendinize ne kattiniz? Sizce arastirma
yontemleri hayatiniza ne deger katacak? Sizler, bir halkla iliskiler uzmani olarak sizden
beklenen soru forumuna bakip hangi sorularin hedefinize ulasacak igerikte sorulmasi
gerektigini ortaya ¢ikarmalisiniz. Arkadaglar, sizler bir arastirmay1 en az bir arastirmaci
kadar iyi bilmek durumundasiniz. Istatistigi ¢ok iyi bilmelisiniz, veri okumay1 ¢ok iyi
bilmelisiniz, raporu ¢ok iyi bilmelisiniz ve yine bunlar1 en dogru sekilde ifade eden
climleyi kurmay1 bilmelisiniz. Bu ¢er¢evede Arastirma Yontemleri, Kamuoyu Aras-
tirmalar dersiniz ¢ok kiymetli. Cilinkii hedef kitleye neyi, nasil ulastirabileceginiz ¢cok
onemlidir. Iyi yaz1 yazabilmelisiniz; 6rnegin “gdz, gorme ve goriis” kelimelerini kul-
lanmadan bir gozliigli anlatabilme yeteneginizi gelistirmektir.
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Hukuk dersini alan var m1? Nerede isime yarayacak sorusuna cevaben bir iki 6rnek
vermek isterim. Ornegin, sivil toplum kuruluslar: belli yasalar ¢ercevesinde projeler
gelistirmek zorundadir, istedikleri gibi ¢calisamazlar. Etik ve seffaflik disiplini hukuki
sonuglar doguran bir bagliktir bu kurumlarda. Hukuki sartlardan dolay1 ¢ok sayida sii-
re¢ detay1 vardir. Ve siz gerek bir sivil toplum kurulusunda caligin gerek bir kurum biin-
yesinde veya ajansta bir ig birligi tasarlayan tarafta olun bu ¢er¢cevenin bilincinde olma-
lisiniz. Bagka bir 6rnek; En giizel {iriin, en iyi sampuan, en iyi ayakkabi gibi kelimelerle
olusturulmus ctimleleri kamuoyu ile bulusan bir mecrada kullaniyorsaniz kullanmayin!
En iyi kazak, en iyi ceket, en iyi moda markasi yazabilmeniz i¢in kanitlanmis bir aras-
tirmaya dayandirtyor olmaniz gerekir. Aksi takdirde rekabet kurumu tarafindan takdir
edilen bir ceza ile karsi karstya kalabilirsiniz. “Ben ¢ok yaratici buldugum i¢in yazdim”
diyemezsiniz. Bu kadar ince detaylarla dolu bir is yapiyoruz.

Iste bu ve benzeri detaylar nedeniyle sahip olmasi gereken niteliklerden 6tiirii bir
halkla iligkiler uzman1 CEO’nun sag kolu olmali. En {iist diizeydeki insanlar1 diisii-
niin, bir CEO’nun etrafindaki insanlar1 diisiiniin, nasil danismanlar1 vardir? Ornegin
Bir CEO’nun finansal danigsmani vardir. Finansal danigman nasil sadece kasa girisi
yapip alanini “hesap yapmak” ile tanimlamiyorsa bir halkla iliskiler uzmani da sadece
basin biilteni yazarak, sosyal medya yoneterek, etkinlik yaparak kendi alanini tanimla-
yamaz; Tanimlamamali! Sizler bir reklamcinin kargisinda reklamci kadar, hukuk¢unun
karsisinda alaninizla ilgili hukukgu kadar bilgiye sahip kapasitede olmak zorundasiniz.
Sizler bu dersleri bunun i¢in aliyorsunuz, liitfen farkina varin.

Cok tesekkiir ederim, isterseniz soru-cevapla sunuma devam edelim.

S: Bizler arastirma yapabiliyoruz, yazi yazmayr égrendik. Bunlar: bilerek mezun
oluyoruz. Dediginiz gibi onemli bir yere sahibiz ve bir¢cok marka bir¢ok isletme ayni
trtinii yapryor ama miisteriye gitme sekli farkli oluyor. Se¢cim yaparken bizlerin de
etkisi oluyor, yonlendirebiliyoruz. Ekonomiyi de biliyoruz, hukuku da biliyoruz, halkin
ihtiyaci da var yonlendirilmeye. Onu da biliyoruz. Neden deger bulamiyoruz?

130



HALKLA ILISKILER BULUSMALARI - I

Ciinkili kimse ne yaptigimizin farkinda degil. Herkes bizim yaptigimiz isi bizden
daha iyi yapmaya calistyor. Yaptigimiz sey ¢ok kiymetli. Ben bu sektdrde 20 senemi
geride biraktim. Ben bir 10 sene sonra bu sektdrde olamam; olmamaliyim. Ama bu
sektoriin gelecegi icin bugiinden bir sey yapabilirsem su anda bulundugum yerde ger-
cekten layikiyla varim demektir. Bu meslek yasayan bir meslek, hayatinizin bir pargasi.
Yagadigiiz anin i¢inde sen kendi deneyimini ve tecriibeni gelistiriyorsun.

Benim tek amacim, bu sektdr igin sizlerin daha faydali bireyler olarak bu tarafa
gelmenizi saglamak. Ayni1 zamanda, yanimiza her gelen stajyerin neler bildigi ya da
bilmedigi noktasinda kendimi sorgulamak. Ciinkii ben de bu sektoriin bir par¢astyim.
Bu sektore ben de boyle geldim, inanin bu sahneye gelen herkes ayni sekilde geldi.
Sizler her sey kolayca oniiniize geldigi igin zorlanmiyorsunuz. Onemli olan o formiilii
nasil ¢6zeceginizi bilmek.

Benim birtakim kriterlerim var. Ben stajyerimin kot pantolonla gelmesini istemem.
Hele ki hafif yirtilmig olanini asla kabul etmiyorum. Bizler disiplinli olmaya 6ykiindiik,
biz daha ¢aligkan olup daha cogunu yapmaya dykiindiik. Cok ¢1lgin ajanslarda ¢alisiyor
olabilirsiniz, ¢ok ¢ilgin projeler ¢ikariyorsunuzdur ama tiiketiciniz Ayse teyzeyi, Uni-
versite 0grencisi Aylin’i unutmayin. Yani tiiketici evde oturuyor, pazara gidiyor geliyor,
evlilik programlarimi izliyor veya yemek programu izliyor. Istediginiz kadar ¢1lgin olun,
once yasamin i¢inde olun.

Sizler derslerde 6grendiklerinizin arkasindan “Bunlar ne isimize yarayacak?” de-
meyin. Hocaniza ben bu bilgileri nerede kullanacagim? diye sorun. Sizler bu soruyla
digerlerinden farklilasacaksiniz. Masanin basina oturdugunuzda art1 bir deger katacak.
Sizler ¢ok giizel bir kampanya hazirlamigsiniz. “Meslegimin Farkinda Ol1!”. Egitimi-
nizin farkinda olun. Bu hayatin farkinda olun, yaptiginiz, aldiginiz isin farkinda olun.

S: Is basvurularinda nelere dikkat edelim?

Bu temelinde ¢ok giizel bir insan kaynaklar1 sorusu ki; oncelikle bu temeli de sag-
lam oturtmak gerekiyor. Clinkii ne yazik ki kimi zaman ekine sadece bir 6zge¢mis
ilistirilmis ve info adrese gonderilmis bos bir mail ile de karsilasabiliyoruz, gonderdigi
basvurunun farkinda bile olmadan telefonu aganlarla ya da daha da kétiisii randevuya
gelmeyen ve bunu bildirme ihtiyact duymayan arkadaslarla da karsilagabiliyoruz. Bu
nedenle sizleri dogru yonlendirecek birgok uzmanin videolarina dijital diinyada erisebi-
lirsiniz. Bu size her seyden 6nce bagvuru adabini dgretir. Nasil giyinilir, hangi sorulara
hazirlikli olmalisiniz, bagvuru asamasinda nasil ilerlemelisiniz, siz neler sormalisiniz
gibi bir¢cok konuda bilgi alabilirsiniz. Bunlar1 kendi mesleginize gore 6zellestirebilirsi-
niz. Bir sektor profesyoneli olarak deneyimlerimden yola ¢ikarak cevaplamam gerekir-
se. Bizim meslegimiz i¢in 6nemli olan ne, bunu degerlendirmek lazim. Yeni mezun i¢in
sorgulanan hangi projede nasil gorev aldigi, hangi markalarla ¢alistigindan 6te aldigi
egitimin ekibe ve sirketin hedeflerine, markalarin iletisimine nasil deger katabilecegi-
dir. Karsmizdaki kiside bu intibai birakabilmek i¢in de kendinizi, okuldaki veya staj
stirecindeki projelerinizle anlatmaniz, ¢evrenin ve giindemin farkinda olmaniz, ajansin
ya da kurumun projelerinin farkinda olmaniz gerekir. Kisaca isteginizi bilginiz ve de-
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neyiminizle harmanlayip aktarabilmelisiniz. Ve liitfen okul siiresince ve sonrasinda staj
yapmaktan asla pes etmeyin.

S: Universite hayatimda kendi alanimda degil ama bir¢ok alanda ¢alistim, sizce
farkl alanlarda ¢alismak bir halkla iliskiler uzmanina yarar saglar mi?

Tabii ki saglar. Az 6nce de sdyledigim gibi bir halkla iliskiler uzmaninin “danigilan”
konumunda olabilmesi icin iletisim dongiisiindeki her detaya hakim olmas1 gerekir.
Yani hayat sadece markalardan ibaret degil. Cikip pazarda dolasmaniz bile fayda sag-
lar. Ornegin ev hanimlara iletisim kanallarim tasarlamak istediginiz bir siiregte gdzlem
yapabilirsiniz. Belli bir alanda uzmanlagmay1 tercih edebilirsiniz. Siyasi iletisim, kamu
iletisimi, perakende gibi... Ornegin siyasal iletisim ile ugrasiyorsan sadece iletisim
modelini bilmek yetmez halki tanimalisin, su anda bu giindemi takip edip, giindemle
ilgili bir igerik tiretiyor olabilmelisin.

S: Giiniimiiz neslinin daha ¢aligkan olmast igin internet ortamnin kalkmasi gerek-
miyor mu?

Internet, bilginin ulasilabilirligine imkan verdi aynm zamanda da bir y1gm olustur-
du ve bana gore dogru kullanilmadiginda bilginin, bilgi sahibi olmanin, bilgiye ulas-
madaki emegin degerini disiiriiyor. Bizi “bilgi simarigi” yapt1 diye de diisiinebiliriz.
Onemli olan bu y1gin icerisinde bilgiyi siizebilmek, dogru olan1 bulabilmek ve derin-
lesebilmek. En basit tabiriyle “copy paste”lerden uzaklagsmak. Bu da ancak o bilgiyi
oziimseyip kendi bilgi havuzunuzda bir yere oturttugunuzda olur. Az 6nce verdigim
ornekteki gibi artik {ilkeler bile internet konusunda kendi yeterliliklerini denetliyor,
Rusya gibi bir iilkelerden bahsediyoruz. Siz de bunu yapin. Kapatin her seyi, kapatin ve
tartisin. Bir konu hakkinda ne kadar ne konusabiliyor ve tartisabiliyorsunuz. Bir yerden
bakmadan postun altina bir climle yazip yazamadigimizi deneyin. Dayim gegen giin
sOyle bir sey anlatt1; “Hafta basinda yolda bir arkadagimla karsilastigimda hafta sonu
icin bir program yapardik. Bu hafta sonu saat 12°de Taksim Meydani’nda heykelin
ontinde. Cumartesi giinii saat 11-12’de gidersin. Bir saat zaten beklersin. Ciinkii hafta
boyu bagina bir sey gelmisse zaten seni arayacak opsiyonu yok. Belki trafige takildi,
belki otobiisii kacirdi. Cok giivendigin bir arkadasindir, bir saat daha beklersin. Hig
gelmeyebilir. Ve yine hafta i¢i rastladiginda sana “Cocuk hastaland1 da gelemedim.”
diyebilir.” Son 30 yilda geldigimiz nokta belki bizi bilgi sitmarig1 yapti. Diger bir konu
da interneti ve teknolojiyi mesleginizde faydali kendinize, temsil ettiginiz markalara ve
topluma fayda yaratmak i¢in yaptiginiz isleri ileri tasimak sonuglarini 6l¢ebilmek i¢in
kullanmay1 da bilmelisiniz.

Tesekkiir ederim arkadasglar...
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KATKIDA BULUNANLARIN OZGECMISLERI

Necla ZARAKOL

Uzun yillar siiren gazetecilik kariyerinin ardindan Zarakol iletisim’i kuran Nec-
la Zarakol, IDAnin kurucu iiyesi ve ikinci dsnem baskanidir. letisim danismanhg
sirketlerinin standartlarinin yiikseltilmesine ve sektoriin gelisimine 6nemli katkilarda
bulunan Zarakol, meslektaslar1 arasinda, medya ve is diinyasinda saygin ve etkili bir
isim olarak anilmaktadir. Necla Zarakol’un kriz yonetimi konusundaki tecriibesi, bu-
giin halkla iligkiler sektoriinde faaliyet gosteren pek cok profesyonele de yol goster-
mistir. Ulkemizde pek ¢ok kisinin bildigi toplumda fayda ve fark yaratan Kardelenler
ve Mavi Bisiklet gibi 6nemli projeleri hayata gegiren Necla Zarakol’un Tiirkiye Eko-
nomik ve Sosyal Etiidler Vakfi’nda (TESEV) ve Ozel Sektér Goniilliiler Dernegi’nde
(OSGD) ii¢ donem Ydnetim Kurulu Uyeligi ve Tiirkiye Halkla Iliskiler Dernegi’nde
(TUHID) bir dénem Yonetim Kurulu Uyeligi bulunmaktadir. Zarakol su anda TESEV
Yonetim Kurulu Baskan Yardimcisi ve Uluslararast Seffaflik Dernegi Yonetim Kuru-
lu Uyesidir.

Cem TANRIKILICI

1966 yilinda Istanbul’da dogan Cem Tanrikilict, lisans egitimini Istanbul Univer-
sitesi Basin Yayin Yiiksek Okulu, Gazetecilik ve Halkla Iliskiler BSliimii'nde tamam-
lad1. Universitedeki birinci yilmin ardindan Diinya Gazetesi’nde calismaya baslayan
Tanrikilici, 1984-1993 yillar1 arasinda sirastyla Diizeltmen, Sayfa Sekreteri, Yurt
Haberler Sefi ve Yaz Isleri Miidiirii olarak gorev aldi. Gazetecilik yaptig1 dénemde
Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Organizasyon ve Isletme Politikalar1 Bolii-
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mii’nde yiiksek lisansini tamamladi. 1993-1995 yillari arasinda, Yeni Giinaydin Gaze-
tesi’'nde Ekonomi Miidiirii, ayn1 gazete biinyesindeki Ekonomik Biilten Gazetesi’nde
ise Genel Yayin Miidiirii olarak gorev aldi. 1995-1999 yillar1 arasinda es zamanl
olarak Kanal-E Televizyonu’nun Ekonomi Haberleri Miidiirliigii'nii ve Barometre Ga-
zetesi’nin de Genel Yaym Miidiirligii’nii tistlenen Cem Tanrikilici, 2000 yilindan bu
yana Eczacibas1 Toplulugu’nda Medya Iliskileri Direktdrii olarak gérev yapmaktadir.
Tiirkiye Gazeteciler Cemiyeti ve Ekonomi Gazetecileri Dernegi liyesi olan Tanrikilici,
Eczacibag1 Spor Kuliibii Yo6netim Kurulu’nda da yer almaktadir.

Evren YUZUGUZEL

2008 yilinda Marmara Universitesi Tarih Béliimii’nde lisans egitimini tamamlayan
Evren Yiiziigiizel, 2011 yilinda Thsan Dogramaci Bilkent Universitesi Arkeoloji ve
Sanat Tarihi Boliimii’nde yiiksek lisans egitimi almistir. Calisma hayatina Flap Tour
Kongre ve Toplant1 Hizmetleri’nde Proje Sorumlusu olarak baslayan Yiiziigiizel, Silen-
ce Istanbul Hotel & Convention Center’da Satis Sorumlusu, 7 Tur Kurumsal Toplant
ve Seyahat Organizasyonlari’nda Proje Sorumlusu, Soda Events Turizm Pazarlama’da
Proje Gelistirme Yoneticisi, Ali Raif ilag Sanayi A.S.’de Etkinlik Koordinatérii gérev-
lerini tistlenmistir. Evren Yiiziigiizel 2017 yilindan bu yana Bayer Tiirkiye’de Etkinlik
Koordinatorii olarak gorevine devam etmektedir.

Ender GOREN

Ender Géren, 1999 yilinda Marmara Universitesi Gazetecilik Béliimii’'nden me-
zun oldu. 1996- 1998 yillar1 arasinda Aksam, Hiirriyet ve Star Gazetesi’'nde muha-
birlik yapti. 2003-2004 yillar1 arasinda LOWE Ajans’ta Stratejik Planlama Uzmanu,
2004-2008 yillar1 arasinda Global Tanitim ve Halkla iliskiler’de Miisteri Direktorii,
2008-2009 yillar1 arasinda Tiirkiye Ekonomi Bankasi’nda Kurumsal iletisim Y&net-
meni, 2010-2011 yillar1 arasinda Eroglu Holding’te Pazarlama Iletisimi Uzmani, 2011
yilinda Ogivly’de Miisteri Grup Direktdrii, 2011-2012 yillar1 arasinda IDEA Halkla
[ligkiler’de Miisteri Grup Direktérii olarak gérev yapti. Goren, 2014’ten bu yana Unite
[letisim ve Tanitim Hizmetleri’nde Miisteri Direktorii, Is Gelistirme Direktorii ve Igerik
Gelistirme Direktorii olarak gorev yapmaktadir.

Ergun GUMRAH

1982 yilinda Ege Universitesi’nden mezun olan Ergun Giimrah, gazetecilige 1984
yilinda izmir, Yeni Asir’da baslad. Istanbul’da; Sabah, Hiirriyet ve Milliyet EP der-
gilerinde muhabir olarak g¢aligti. 1993 yilinda Dr. Stress programinin yapimcisi oldu.
1994-1997 yillar arasinda Tiirkiye’nin ilk ekonomi kanali olan Kanal E’nin stratejisini
belirledi. Prototipini hazirlayarak, 4 yil boyunca Genel Koordinatorliigi'nii ytirtitti.
1997-1999 yillarinda Kent TV nin yeniden yapilanmasini ger¢eklestirdi ve Genel Ya-
yin Yonetmenligi'ni yapti. 2000 yilinda Cumhuriyet TV nin, 2001 yil1 Ocak ayinda
Tiirkiye’nin ilk saglik kanali olan Medical Channel’in kurulusunu gergeklestirdi. 2001-
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2014 arasinda Leo PR — MSLGROUP Tiirkiye Genel Miidiirligii gérevini yiiriitti. Ga-
zetecilik ve Halkla iliskiler dalinda ¢ok sayida ddiiliin sahibidir. 1 Ocak 2015 tarihinde
GOODWORKS iletisim Danismanligi’n1 kuran Giimrah, Halkla iliskiler Dernegi, Tiir-
kiye Gazeteciler Cemiyeti, Izmir Gazeteciler Cemiyeti, Cagdas Gazeteciler Cemiyeti
ve Basin Konseyi iiyesidir. Iletisim Danismanhg Sirketleri Dernegi’nin (IDA) 7. Dé-
nem Bagkanligini yiirtitmistiir.

Sibel Selvi ARSLANTURK & Savas CENEViz

[letisim danismanligi alaninda 15 yillik deneyime sahip olan Sibel Selvi Arslantiirk,
Marmara Universitesi Iletisim Fakiiltesi Radyo, Televizyon ve Sinema Boliimii mezu-
nudur. Yiiksek lisansini istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Halkla Iliskiler
ve Tanitim Anabilim Dali’nda tamamladi. “Tiirkiye’de Televizyon Yayinciliginin Ta-
rihi” konulu lisans ve “Marka Olusumunda Kimlik ve Kiiltiirtin Etkisi” konulu yiiksek
lisans tezleri hazirlayan Arslantiirk, “Halkla iliskiler Alanma Orgiitsel Davranis Yan-
stmalar1” adli alan kitabinda “Orgiitte Insanin Yeri” ve “Ogrenen Orgiitlerin Geligim
Siirecinde Psikolojinin Yeri” isimli makaleleri ile yer aldi. TRT istanbul Televizyonu
ve TRT Istanbul Radyosu’ndaki stajlarmin ardindan uzun yillar PR ajanslarinda gérev
alarak ¢ok sayida marka ve sivil toplum kurulusunun iletisim ¢alismalarinda yonetici-
lik yapan Arslantiirk, 2012 yilinda Inomist Iletisim Danismanligi’n1 kurdu. Deneyimli
ve dinamik ekibiyle birlikte yoluna devam eden Arslantiirk, Tiirkiye’nin ve diinyanin
onde gelen kurumlarina marka ve pazarlama iletisimi, medya iliskileri ve konu-giin-
dem yonetimi, lider iletigimi, risk yonetimi ve kriz iletisimi, kurumsal sosyal sorum-
luluk ve sponsorluk iletisimi, kurum ig¢i iletisim, igerik hizmetleri ve kreatif hizmetler,
sosyal medya ve dijital reklam yonetimi ile etkinlik yonetimi alanlarinda danigsmanlik
yapmaktadir.

Pazarlama, ticari pazarlama ve marka iletisimi sektoriinde 16 yillik deneyime sahip
olan Savas Ceneviz, Mitsubishi Electric Tiirkiye’de Kurumsal Yonetim boliimii gatisi
altinda Reklam ve Halkla Iliskiler Miidiir Yardimcis1 olarak gérev almaktadir. Mersin
Universitesi ve Anadolu Universitesi mezunu olan, Marmara Universitesi’nde Uretim
Yénetimi ve Pazarlama Yiiksek Lisans egitimini tamamlayan ve Galatasaray Univer-
sitesi’nde Pazarlama Iletisimi e@itimi alan Savas Ceneviz, Anadolu Universitesi’nde
Marka Iletisimi programinda egitimini siirdiirmektedir. Istanbul’daki kariyerine Petrol
Ofisi’nde saha marka sorumlusu olarak baslayan Ceneviz, sonrasinda Yasar Holding
Gida Grubu - Yasar Birlesik Pazarlama (Pinar)’da operasyonel pazarlama sorumlusu
olarak calisti. Ardindan KlimaPlus A.S.’de pazarlama uzmani olarak goreve baslayan
Ceneviz, Mitsubishi Electric Tiirkiye’de pazarlama yetkilisi, marka iletisim yetkili-
si, reklam ve halkla iligkiler takim lideri pozisyonlarinin ardindan simdi ise sirketin
Kurumsal Yénetim boliimiinde Reklam ve Halkla iliskiler Miidiir Yardimcisi olarak
gorevine devam etmektedir. Marka iletisimi, kurumsal iletisim, pazarlama iletigimi, ti-
cari pazarlama, dijital pazarlama, sosyal medya yonetimi, etkinlik yonetimi, web sitesi
yoOnetimi, sponsorluk calismalari, medya planlama ve satin alma siireclerini yoneten
Ceneviz; kampanya siiregleri, cagr1 merkezi yonetimi, personel egitimleri, satis ve pro-
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mosyon aktiviteleri, perakendecilik, BTL, ATL, fuar, seminer ve B2B etkinlik yonetimi
gibi pek ¢ok farkli alanda da mesleki tecriibe ve yetkinliklere sahiptir. Istanbul Aydm
Universitesi Reklam ve Halkla iliskiler Sektor Temsilcisi olan Savas Ceneviz, iiniver-
sitelerde pazarlama, dijital pazarlama, marka iletisimi lizerine konusmalar gerceklestir-
mekte ve sektorle ilgili web sitesi ve dergilerde yazarlik yapmaktadir.

Derya ASLAN

Derya Aslan, lisans egitimini Istanbul Bilgi Universitesi Siyasal Bilimler Fakiiltesi
Siyaset Bilimi Béliimii’nde tamamlad. i1k yiiksek lisansini Istanbul Bilgi Universitesi
Isletme-MBA’de yapt1. Beykoz Universitesi Sanat ve Tasarim Fakiiltesi iletisim Tasa-
rim1 ve Gosterge Bilimi Yiiksek Lisans egitimine devam etmektedir. Beykoz Universi-
tesi MYO Halkla Iligkiler Boliimii’nde Ogr. Gorevlisi olarak gérev yapmaktadir.

Universite egitimlerinin yan1 sira TURVAK Egitim Kurumlari’nda Yapim-Y 6netim
Boliimii’nde egitim aldi. Bogazici Universitesi’nde Satis Pazarlama Sertifika Programi
ve Istanbul Bilgi Universitesi'nde TV Haberciligi Programi’n1 tamamlayarak, 1999-
2001 yillar1 arasinda Kiiltiir Bakanlig1 ve Disisleri Bakanligi’nin ortak diizenledikleri
0zel bir projede gorev alarak 12 iilke ve 18 sehirde sunuculuk yapti.

Aslan, is hayatina Istanbul FM ve IstTV’de Halkla iliskiler ve Tanitim departmanin-
da gorev alarak basladi. uzun yillar PR, tanitim ve etkinlik ajanslarinda galist1. Seckin
markalarin kurumsal iletisim, pazarlama ve halkla iliskiler departmanlarinda yonetici-
lik yapti. 2011 yilinda ise Citi PR’1 kurdu. CitiPR markalara; etkinlik, itibar yonetimi,
organizasyon, iletisim danismanlig1 hizmeti saglamaya devam etmektedir. Derya Aslan
TUKID ve ITO Kadin Girisimciler Kurulu Istanbul Ticaret Borsas1 Uyesidir. Sirketi
CitiPR ayr1 ayr1 organizasyon, reklam ve danismanlik alanlarinda TSE belgesi alan ilk
halkla iligkiler ajansidir.

Nesrin GUNDUZ

1983 yilinda Samsun’da dogdu. Ankara Universitesi Isletme ve ardindan Karadeniz
Teknik Universitesi Calisma Ekonomisi ve Endiistri Iliskileri boliimlerini tamamladi.
Karadeniz Bolgesi’nde etkin bir televizyon kanalinda muhabirlik ve ardindan haber
spikerligi yapti. Trabzon Ticaret ve Sanayi Odasi’nda 5 yi1l Halkla iliskiler Sorumlusu
olarak gorev ald1. Bu siirecte toplamda 68 toplantinin koordinatérliigiinii, Italya Milano
Girisimcilik heyeti ve pek ¢ok yurtdisi is heyetinin direktorliigiinii gerceklestirdi.

Giilgiin Feyman Etkili [letisim Sertifikasim1 almaya hak kazanan Giindiiz; Bogazigi
Universitesi ve ABIGEM gibi kurumlardan sektdrel pek ¢ok sertifika aldi. Istanbul’da
PR ajansinda Medya Direktorliigii yaparak markalara; Kriz Yonetimi, Medya Iletisimi,
itibar ve Marka Yonetimi, Etkinlik Iletisimi ve Yénetimi, Kurumsal Sosyal Sorumlu-
luk/STK Proje Yonetim ve Iletisimi hizmetleri sundu. TOBB Kadin Girisimciler Ku-
rulu iiyesidir. 2013 yilinda Nis PR Ajansin1 kuran Giindiiz, Istanbul, Ankara ve Anado-
lu'nun pek ¢ok ilinde bulunan markalara hizmet vermeye devam etmektedir.
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Gokay CAKO

Gokay Cako, 2002 yilinda Orta Dogu Teknik Universitesi Siyaset Bilimi ve Kamu
Yénetimi Béliimii’nden mezun oldu. Is hayatina Cukurova Holding Medya Grubu’n-
da Management Trainee programiyla baslayan Cako, ardindan Aksam Gazetesi’'nde
editor olarak gorevini siirdiirdii. 4 y1l boyunca gazetecilik yapan Cako, 2006 yilinda
Bersay Iletisim Grubu’nda danisman olarak ¢alismaya baslayarak Halkla iliskiler sek-
tortine ilk adimini atti. 2008 yilinda Bersay’daki danismanlik gérevinden ayrilan Cako,
Turkcell’de Kurumsal letisim Medya iliskileri Boliimii’nde calismaya basladi ve 5 y1l
boyunca buradaki gorevini siirdiirdii. 2013 yilinda Desibel Ajans1 kuran Cako, Sabanci
Holding, Besiktas JK, Puma, Garanti BBVA, Koton, Siemens, Huawei, Tiirk Hava Yol-
lar1, TeknoSA gibi markalara hizmet vermeye devam etmektedir.

Fatih GOCEN

Fatih Gogen, 2002 yilinda Eskisehir Anadolu Universitesi Iletisim Bilimleri Fa-
kiiltesi Reklamcilik ve Halkla Iliskiler Béliimii'nden mezun oldu. Universite egitimi
esnasinda, 2000-2002 yillar1 arasinda Eczacibas1 Girisim Pazarlama Kagit Uriinleri
Grubu-Kategori Yonetimi, Lowe Lintas Reklam Ajansi Temizlik Uriinleri Grubu’nda
Miisteri Iliskileri Y6netimi’nde stajyer olarak gorev aldi. Profesyonel is yasamia 2002
yilinda Banvit A.S.’de atilan Gégen, Kurumsal Gelisim ve iletisim Direktorliigii’ne
bagli olarak Tanitim ve Halkla Iliskiler Departmani’nda sirketin Medya Iliskileri ve
Halkla iliskiler yénetiminden sorumlu oldu.

2012 yilinda Ululararas1 Reklamcilar Dernegi’'nden (IAA) “Pazarlama iletisimi”
alaninda iiniversite denklik diplomasini aldi. 2014 yilinda Tiirkiye Halkla Iliskiler Der-
negi (TUHID) iiyesi oldu. 2016 yilindan beri www.pazarlamailetisimi.com sitesinde,
“Yénetici Ozeti” isimli kdsesinde sektorel konularla ilgili yazilar yazmaktadir. 2017
yilinda Banvit’in ¢ogunluk hisselerinin, TBQ Foods GmbH tarafindan satin alinmasi
sonrasinda, sirketin stratejik iletisim yonetimi kapsamindaki ¢alismalarini Pazarlama
Departmani biinyesinde siirdiirmektedir.

Tiilin CENELi DONMEZ

Marmara Universitesi Halkla Iliskiler ve Tanitim Boliimii’'nden mezun olan Tiilin
Ceneli Donmez, sektorde pek ¢cok yerli ve uluslararasi ajansta iletisim danismanligi hiz-
meti verdi. Ajanslarin yani sira farkli kurumlarda da Kurumsal iletisim ve Pazarlama
Midiirliigii goérevlerini yiiriittii. 2016 yilinda yeni nesil yaratici iletisim ajansi Feveran
Iletisim’i kuran ve iletisim sektdriinde 18 yildir danismanlik veren Dénmez, simdiye
kadar pek ¢ok farkli sektdrden 150°nin iizerinde global ve yerel marka ile ¢alisti.

Dilek AYDOGDU

Dilek Aydogdu, lisans egitimini Dogu Akdeniz Universitesi iletisim Fakiiltesi Halk-
la iliskiler ve Reklamcilik Béliimii’nde tamamladi. Girne Amerikan Universitesi Halk-
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la liskiler Boliimii’nde yiiksek lisans egitimi ald1. Is hayatina Girne Amerikan Uni-
versitesi’nde arastirma gorevlisi olarak baslayan Aydogdu, ardindan 6zel sektore gecis
yapt1. Kibris Turkcell Kurumsal iletisim departmaninda uzman ve Kibris Vodafone’da
Pazarlama Iletisimi Uzmani olarak ¢alist1. Aydogdu su anda Netmarble Tiirkiye Halkla
Iliskiler ve Kurumsal Iletisim Miidiirii olarak gérev yapmaktadir.

Karolin ERGIN

1980 yilinda dogan Karolin Ergin, 1998 yilinda halkla iliskiler meslegi ile tanis-
t1. 2002°de Halkla Iliskiler, 2008°de Isletme alaninda lisans egitimini aldiktan sonra,
2011°de Pazarlama Iletisimi ve Halkla Iliskiler alaninda yiiksek lisansini tamamladi.

Bir “Halkla iliskiler”ci olarak 20 yili geride birakan Ergin, birgok ulusal ve ulusla-
raras1 marka icin ajans ve kurum catisi altinda iletisim stratejileri gelistirdi. Stratejik
planlama, medya iliskileri, kurumsal iletisim ve pazarlama iletisimi alaninda uzman-
lasti. Sosyal medya kullanim1 konusunda yazmis oldugu makale ile Ulusal Yaraticilik
ve Akademi Odiilii’nii aldi. Sagliktan teknolojiye, finanstan emlak ve gayrimenkule,
liiks tiiketimden perakende ve gidaya bir¢ok farkli sektorde calisti. Ulusal ve uluslara-
ras1 ajanslarda gorev ald1.

2017 yilinda O2 Iletisimi kurdu. O2 Iletisim, Atasun Optik, Baymak, Octet Tiirkiye,
Pmar Markalari, Tepe Nautilus, Yasar Holding, Yesil Kundura ve sosyal gastronomi
projeleriyle diinyanin 10 sefi arasinda yer alan Ebru Baybara Demir markalarina da-
nismanlik sunmaktadir. Ergin, ayn1 zamanda Bloomberg HT’de yayinlanan Finansal
Teknoloji programimin yapimeiligi yiiriitmektedir. TUHID (Tiirkiye Halkla Iliskiler
Dernegi) tiyesidir.
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IAU PR Atolye, 2016 - 2017 egitim 6gretim yilinda Halkla iligkiler ve Tamtim Béliim
Baskam Dr. Ogr. Uyesi Deniz Akbulut damismanhiginda kurulmustur. Atélye’nin
kurulma amaci, bolim ogrencilerine derslerde ogrendikleri teorik bilgilerle ve
uygulamayi birlestirebilme olanag sunmak ve sektor tarafindan istanbul Aydin
Universitesi boliim mezunlannin tercih edilme oramim arttirmaktir. Bunun yam sira
boliim o6gretim elemanlan ve ogrencileri ile stratejik halkla iliskiler uygulamalan
gerceklestirmek, halkla iligskiler sektoriindeki gercek ve tiizel kisiler ile boliim
ogrencileri arasindaki ishirligini giiclendirmeye katkida bulunmak amaglanmaktadir.

IAU PR Atolye, Etkinlik, Sosyal Medya, Metin Yazarlig: ve Kreatif boliim olarak dort
departmandan olusmaktadir. Bu departmanlarin basinda sorumlu bir 6grenci
bulunmakta, bunlarnn bagh oldugu Atolye Koordinatorii ise tiim atolyenin yonetiminden
sorumlu olmaktadir. Atolyenin web sitesi ve blogunda ogrenciler tarafindan
diizenli olarak haber, yazi ve roportajlar yayinlanmaktadir. Aym zamanda sosyal
medya hesaplarindan etkinlikler, duyurular, sektorle ilgili haberler vh. giincel olarak
paylasilmaktadir.

Ayni zamanda IAU PR Atélye, boliim 6grencilerinin sektor profesyonelleri ile bir araya
getirmek amaciyla “Halkla iligkiler ve Tanitim Ogrencileri Sektorle Bulusuyor” adi
altinda soylesiler dizisi gerceklestirmektedir. Bu baglamda 2016 - 2017 egitim-6gretim
yilindan beri toplam 29 adet etkinlik gerceklestirilmis ve sektoriin degerli isimleri
iiniversitede konuk edilmistir. Her etkinlikte halkla iliskiler ve tanitim alanina dair
farkh bir konu ele alinmaktadir. Bu etkinliklerin gerceklestirilmesinde atdlyeye iiye
olan 6grenciler goniillii olarak gorev almaktadir.

IAU PR Atélye’nin giincel faaliyetleri asagidaki dijital kanallardan takip edilebilir:
www.pratolye.com

www.iaupratolyesi.wordpress.com

www.facebook.com/iaupratolye

www.twitter.com/iaiipratolyesi

www.instagram.com/iaupratolye

www.youtube.com/IAUPRAtolyesi
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