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TURKIYE’DE SATIS, PAZARLAMA VE REKLAM SEKTORU ACISINDAN
NASREDDIN HOCA FIKRALARI*

Ebru SENOCAK*

Ozet

Tirk halk kiiltiiriinin ve mizah anlayisinin tasiyicisi ve séziiniin temsilcisi olan Nasreddin Hoca, “yiice birey” gdrevini
tistlenmis bir bilgedir. Hayatin her ortamina bazen ana-babanin otoritesiyle bazen ¢ocuk, bazen de yetiskin rolleriyle girerek
bizim insanimizi her seyden éte kendimizi aynaya bakar gibi gérmemizi saglamistir. Nasreddin Hoca, fikralarinda kullandigi
dil zekdsi ve ironik anlatimlar ile toplumun hatalarini ve eksikliklerini sorgulayarak miikemmellestirme gayreti giitmektedir.
Hazir cevaphlidi, ikna etme ydntemi, insani anlama sanati ve empatiyle iletisim kurma gibi yénleriyle saglikli toplumlar
olusturabilmeyi amaglamustir. Fikralarindan hareketle, Nasreddin Hoca’nin toplumun icinden biri olarak, ge¢imini saglamak
igin tursu, sebze, hindi, yumurta gibi triinler satarak saticilik yaptigi ve bu ortamin sorun ve ¢6ziim yollarina dedinirken ilgili
kisileri, mizah ve ironi oklarina tutarak cezalandirdigi séylenebilir. Bu anlamda, Nasreddin Hoca fikralarinda tespit edilen
satis, pazarlama ve reklam dili érnekleri; satici, alici ve satisi yapilacak nesne agisindan ele alinarak reklamini dogru
yapabilmenin amaca ulasmaktaki 6nemi, rekabet ortaminda galip gelmenin ve basarili satis ve pazarlamanin yollari, reklam
hatalari, reklam dili ve reklam aldatmacalari 6rneklerle incelenmistir. Satis, pazarlama ve reklam sektéri agisindan fikralari
incelendiginde Nasreddin Hoca, hayatin gergeklerini satici ve miisteri agisindan mizahi olarak ele alirken her iki tarafa belli
mesajlar vermeyi de ihmal etmemistir.

Anahtar kelimeler: Nasreddin Hoca fikralari, reklam dili, satis-pazarlama, iletisim.

NASREDDIN HODJA’S ANECDOTES IN TERMS OF SELLING, MARKETING AND
ADVERTISEMENT SECTOR IN TURKEY

Abstract

Nasreddin Hodja, who is the carrier of Turkish folk culture and sensibility of humour, and the representative of its language,
is a wise-man undertaking the duty of “transcendent individual”. He enters in every milieu of life sometimes with the
authority of parents or with the roles of child or adults and makes it possible to see our people, most importantly ourselves
as if we were looking in the mirror. Nasreddin Hodja, with his intelligence of language and ironical narrations he used in his
anecdotes, aims to make the society’s errors and deficiencies ameliorate by questioning. His target is to form healthy
communities by such tools as his repartee, methods of persuasion, art of understanding man and skill in communication via
empathy. When one looks at his anecdotes, he sees that Nasreddin Hodja as a social man sold such products as pickles,
vegetables, turkeys and eggs for his livelihood and told the problems and solutions of this environment by criticizing the
related people humorously and ironically and thus punished them. In this sense, the examples of selling, marketing and
advertisement language are evaluated in terms of the seller, buyer and the object to be sold in Nasreddin Hodja’s anecdotes.
The importance of advertising rightly in reaching the aim, the ways in achieving success and doing successful sale and
marketing in a competitive environment, errors in advertisement, advertisement language and illusions of advertisement
are studied through examples. When Nasreddin Hodja’s anecdotes are scrutinized in terms of the sectors of sale, marketing
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and advertisement, it is seen that he deals with the realities of life by the view of the seller and buyer humorously and gives
messages to both sides.

Key Words: Nasreddin Hodja’s anecdotes, advertisement language, selling- marketing, communication.
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GiRiS

Nasreddin Hoca, fikralarinda, hayatin her asamasinda bulunarak yasadigimiz veya yasayacagimiz hayat
kesitlerinden érneklerle bizlere rehberlik etmistir. Fikralarindan hareketle, toplumun iginden, bizden biri olarak
Nasreddin Hoca, ge¢imini saglamak igin tursu, sebze, hindi, yumurta vb. gibi trtinleri satarken bu ortamin sorun
ve ¢6zlim yollarini da ¢ok iyi gézlemlemistir. Fikralarinda, konuya hem satici hem de alici agisindan yaklagarak
satici-alici iliskisini, pazar-rekabet ortamini bitiin renkliligi ile gdzler 6niine sermis, satici ve aliciya yonelik
mesajlarini mizah oklarina tutarak vermistir.

Bu calismada, Nasreddin Hoca'nin satis, pazarlama, begendirme, ikna etme konulu fikralarindan hareketle satis
nasil arttirilabilir? Uriin nasil begendirilir? Reklamlardaki aldatmacalar nelerdir? Géz gére gére nasil
aldatiliyoruz? vb. gibi sorularin cevaplari Nasreddin Hoca'dan 6grenilecektir. Ayrica, gercek hayatin yasam
sahnelerinden orneklerle satici-alici iliskisi, reklam dili ve mizah ile yogrulan ayrintilarla degerlendirilmeye

cahsilacaktir.

1. Satis - Pazarlamada Basari Yollari ve Yontemleri
Satig-pazarlamada basarili olabilmek igin saticinin, ikna kabiliyeti, kendine glven duygusu, iletisim dilini iyi
bilme, misteriyi tanima vb. gibi acilardan gesitli bilgi ve yeteneklere sahip olmasi gerekir. Bunlari su sekilde

siralayabiliriz:

1.1. Basarinin yolu bilingsiz miisteridedir.
Bilingsiz miisteri kolayca tavlanabilir. Fakat bilingli miisteriyi saticinin alt etmesi mimkin degildir. Ne aradigini
bilen, bilingli bir musteri profili ¢cizen Nasreddin Hoca'nin konu ile ilgili fikrasi sdyledir:
Nasreddin Hoca, bir at satin almayi diistiniir. Komsulari onu:
"Atin yasi, dislerine bakilarak anlasilir" diye ikaz ederler. Hoca, pazarda bir atin agzina
bakar, ancak beGenmeyince oradan uzaklasir. At saticisi sasirir:
"Ati begenmedin mi?" diye sorar.
Nasreddin Hoca:
"Atin pek yasliymis, agzinda otuz iki disi var, demek ki, otuz iki yasinda" diye cevap verir.
(Ozkan 1999: 290)
Fikrada, insan ile otuz iki dise sahip bir atin genglik ve vyaslihk zithgi, yas ile baglanti kurularak mizah
yaratilmistir. Nasreddin Hoca'nin Karakagan'i varken ve alim glicli fazla olmadigl igin ati satin almaktan
vazge¢cmesini, mizahla glizel bir sebebe baglayarak ifade etmesi, "ihtiya¢ fazlasi a¢ilmanin bir anlami yok"
mesajini vermektedir.
Satici icin balli misteri veya potansiyel misteri bol kazang demektir. Saticilarin balli misterileri ne yapip edip

kagirmamasi gerekir. Bu yiizden 6ncelikle satici, misteriyi tanimanin ve onu kacirmamanin yollarini bilmelidir.
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Nitekim misterinin alim glicli, GrinG kullanim seklinden anlasilir. Saticinin, alici hakkinda dis gézlem yoluyla

edinecegi bu 6n bilgi, ona kazandiracagi paraciklardir.

Bir giin Nasreddin Hoca, komsu kéye giderken yolda bir bostancidan karpuz satin alir. Karpuzu
keser, yarisini yiyip, yarisini da yolda birakir.

“Buradan zengin biri ge¢mis diye diistinsiinler.” der.

Biraz gittikten sonra geriye déniip, karpuzun kalan yarisini da yer ve der ki:

“Zenginin hizmetkdri da olur, bu yarisini da o yemis diye diistinsiinler.”

Biraz daha gittikten sora tekrar déniip karpuzun kabuklarini da kemirip bitirir ve:

“Artik buradan gecenin esedinin de oldudunu anlasinlar,” diye séylenir. (Ozkan 1999: 173).
Fikrada Nasreddin Hoca tarafindan karpuzun yarisinin, ardindan kalan yarisinin ve kabuklarinin kemirilmesi
oradan gegenin sirasiyla, zengin biri olup, hizmetkarinin ve eseginin de olduguna isaret etmektedir. Nasreddin
Hoca bu fikrasiyla mizahi olarak saticilara, tiiketim tarzi ve giyim kusamina goére misterinin kendisini ele

verdigini mijdelemektedir.

1.2. Basgarinin yolu saticidadir.
1.2.1. Satici hazir cevap ve ikna etme ustaligina sahip olmalidir.
Saticinin hazir cevaplilig ve ikna etme ustaligi onun kelime hazinesi, kiltirt, bilgisi ve karsilasacagi sorunlara
karsi hazirlikli olmasi vb. ile ilgilidir.
Glinlerden bir giin Nasreddin Hoca, merdiven dayayip, bir zenginin bahgesine iner. Yemis
toplayacadi sirada, bahge sahibi ¢ikagelir ve Hoca'ya:
“Sen kimsin”? diye sorar. Hoca:
“Peki sen kimsin?” diye karsilik verir. O, bahgenin sahibi oldugunu séyleyince, Hoca hig¢
diisiinmeden:
“Ben de bu merdivenin sahibiyim,” der. Bahge sahibi:
“Merdivenin sahibisin de, benim bahgemde ne ariyorsun?” diye sorunca, Hoca:
“Merdiven satiyorum,” der. Bahge sahibi Nasreddin Hoca'ya:
"Ey ahmak, merdiveni pazarda satarlar, baskasinin bahgesinde degil" deyince, Hoca bu
séziin altinda kalmaz:
“Ey cahil, bu sehirde belli bir merdiven pazari yok, onun icin de ben istedigim yerde
satarim” diyerek merdivenini sirtlayip bahceden cikip gider. (Ozkan 1999: 69-70)
Zenginin bahcesinde yemis toplamak icin agaca merdiven dayayan Nasreddin Hoca, bahge sahibine
yakalaninca orada merdiven sattigini soyler. "Ey ahmak, merdiveni pazarda satarlar, baskasinin
bahgesinde degil" sozleriyle kendisini ahmak yapan muhatabini "Bu sehirde bir merdiven pazari yok"
seklindeki hazir cevap sozleriyle cahil yerine koyan Nasreddin Hoca, lafin altinda kalmadigi gibi

kendisini de hakli ¢cikararak, yaptigl isi olumlu gosterir.
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1.2.2. Misteriyi ¢cekebilmek igin mali 6zendirme, iiriine cazibe kazandirma saticinin isidir.
Saticinin misteriye Uriini satabilmesi, misterinin satin alma davranisi arkasindaki motive edici gilicin ne
oldugunu bilmesini gerektirir. Satici, ancak bu sekilde renginden ebatina kadar Griind, tiiketicinin gereksinimine
gore 6zendirerek satisini gergeklestirebilir. Konu ilgili bir Nasreddin Hoca fikrasi soéyledir:
Hoca, kara bir tavugu satmak igin pazara gétirmiis. Ancak renginden étiirii kimse tavugu almak
istememis. Hatta biri:
“Beyaz olsaydi alirdim!” demis.
Bunun lizerine Hoca, bir kalip sabun alarak tavugu ¢cesmede yikamis, yikamis ya rengi
gene kara! Miisteriye duyururcasina:
“Aferin be boyaciya” demis. “Oyle boya kullanmis ki tavudun rengini aklastirmanin
mimkdinii yok!”
Bu s6zden pek hoslanan miisteri, kara tavugu hemen satin almis. (Tokmakgioglu 2004:
288)
"Tutum, 6nce bireyseldir; grup icindeymis gibi goriindiigiinde bile bireyseldir. Satin alma davranislarimiz da
tutumlarimizla ilgilidir." (Bati 2012: 190) Nasreddin Hoca, kara tavugu satmaya calisirken ikna edici iletisim
yoluyla misteriye hitap ederek hedef kitlede arzulanan davranis degisikligini saglayabilmeyi ve tutumlar
degistirebilmeyi amaglar. "Bir reklamci insani ve duygularini ne kadar iyi tanirsa, ona ulasabilmesi o kadar kolay
ve etkili olacaktir." (Bati 2012: 191) Beyaz tavukta israr eden musteriye, kara tavugu bir kalip sabunla yikayarak
“Aferin be boyaciya, éyle boya kullanmis ki tavugun rengini aklastirmanin miimkiinii yok!” sozleriyle seslenen
Nasreddin Hoca, islev olarak ayni olan Griniln, solmayan rengiyle mikemmelligini daha da 6n plana c¢ikararak
tiketici ve Urin arasinda duygusal bir bag kurmaya, alictya mali 6zendirerek onda drine karsi cazibe
uyandirmaya calisir. Boylece, tiiketicinin deneyimsel ge¢misinden ve inang degerlerine bagh pozitif Urin
tanitimindan dogan duygusal tepkiyle mesajin olumlu algilanmasini saglayacak ve iiriinii satabilecektir. ikna
etmek icin sarf edilen s6zlerde, insanin kalbine, inang diinyasina hitap eden, lriine sadakat ve gliven uyandiran,
"ne yaparsan yap rengini asla degistiremezsiniz diisiincesi ve solmayan renk algisiyla" satisi gergeklestirme
amaci s6z konusudur.
“Basarisiz reklam ve reklam hatalan” konusunda ele aldigimiz asagidaki Nasreddin Hoca fikrasini, burada da
konuya 6rnek olarak verebiliriz.
Sikintiya diisen Hoca, inegini satmasi igin akge karsiliginda saticiya verir. O da:
“Kiz oglan kiz, alti aylik gebe” diyerek ¢ok kisa bir zamanda iyi bir fiyata inedi satar. Hoca
eve gidince evde kalmis kizina goriicii geldigini gériip séyle der:
"Benim kizim baska kizlara benzemez, kiz oglan kiz, alti aylik gebedir!” (Tokmakgioglu

2004: 244-245)
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Musteriye Grind satabilmek icin 6nce Uriinii begendirebilmek ve musterinin ilgisini ¢ekebilmek gerekir.

Saticinin dogru Urlin icin uygun sozleri bulmasi arz-talep iliskisini giiglendirecek ve satisi hizlandiracaktir.
Buradaki basari saticinin hazircevap ve ikna etme giicline sahip olmasi ile yakindan ilgilidir.

1.2.3. Miisteri memnuniyeti, ilk iletisimde baglar.
Saticinin en biyik sorunu, daha ilk karsilasmada baslayan iletisimsizliktir. Musteriyi nasil karsilayacagi, hangi
sozleri kullanacagl magazadan igeriye atilan veya geriye dogru kagirilan adimlarin sorumlusudur. Konu ile ilgili

Nasreddin Hoca fikrasi soyledir:

Hoca, kuyumcuya gelip, vitrine konulan kiymetli takilari seyrederken; satici ona sakayla;
"Yahu niye bakip duruyorsun, Hoca," diye sorar. Hoca ona:
"[ste su kiymetli takilari seyrediyorum, bana gére burasi kuyumcu,” der. Satici giilerek:
"Hayir sen yanlis goriiyorsun, Hoca, kuyumcu diikkéni dedil, burasi kasap, burada esek
kellesi satilir," der. Hoca hig diisiinmeden:
"Sen ne iyi saticisin," der.
"Nereden bildin?" deyince, Hoca, saticinin basina diirtiip isaret ederek:
"Gériiyorum ki her sey agik¢a anlasiliyor. Béylesine biiyiik diikkdnda, sadece bir tanecik
esek basi kalmis. Tamami satilip bitmis, her halde," der. (Ozkan 1999: 115)
Miisteri velinimettir. Uriinii kendisi almasa/alamasa da begendigi tiriiniin reklamini yapacak bir araci giigtiir. Bu
ylizden saticinin her miisteriye ayri ézen gdstermesi ve dogru iletisim kurmasi gerekir. "iletisim sadece
konusmak degildir. Ayni zamanda dinlemektir de. Sadece konusma ve dinlemeden de ibaret degildir iletisim.
Birbirini dogru anlamayi da gerektirir." (Bozgeyik 2010: 83) Bu anlamda dogru iletisim basarinin yolu, tam tersi
ise hiisran demektir.
Fikrada, "Bana gére burasi kuyumcu,"” diyen Nasreddin Hoca'ya, saticinin glilerek, "Hayir sen yanlis gériiyorsun,
Hoca, kuyumcu diikkdni dedgil, burasi kasap, burada esek kellesi satilir", sozleriyle kendisini alaya alan adama,
Nasreddin Hoca, ayni yoldan geri dontisimli ironik cevaplarla saldirir. Yaptigi kiistahliga ragmen “Sen ne iyi
saticisin!" ifadeleriyle saticinin glivenini kazanip gururunu oksar ve onu mutluluktan havalara ugururken son
hamleyle de yerin dibini boylamasini saglar. Kuyumcu diikkanini kasap olarak tanitan saticlyi, "diikkdnda
satilmayan bir tanecik esek basi" olarak niteleyen Nasreddin Hoca, onun ihtiyac olsa da satin almaya layik bile
olmayan bir Griin oldugunu vurgulayarak ayibini ylziine vurur. Unutmamak gerekir ki "En iyi satis, musteriyi
kazanmaktir."
Bir glin Hoca, pazarda sandik diikkdninin yakinina giderek, sandiklara bakip durur.
Diikkén sahibi, Hoca'nin merakli bakisini gériince:
"Size sandik mi IGzim? Pek giizelleri var," der. Hoca:
"Ben sandigi ne yapacagim?" deyince diikkdnci:

"Elbiselerini icine koyarsin, der. Hoca:
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"Ey akilli, benim biitiin kiyafetlerimi ¢ikarttirip, pazarin ortasindan ¢iplak mi yiiriitmek
istiyorsun? diye hizla oradan uzaklasir. (Ozkan 1999: 302)
Satici, musteriyi alisverise davet ederken net ifadelerden kaginmalidir. Her seyden 6nce "Bir seyi ne sattirir?"
sorusuna cevap aramak gerekir. "Herhangi bir aragla ileteceginiz en etkili satis mesaji, satilik harikulade bir
seyiniz oldugu degildir. Su mesajdir: 'Ben sizin neye ihtiyaciniz oldugunu anladim.' Burada 'Ben de var.' ifadesi
kendinizle ilgiliyken 'anladim’' ifadesi aliciyla ilgilidir." (Beckwith 2012: 192) Fikrada satici, 6nce "Size sandik mi
ldzim? Pek giizelleri var" ifadeleriyle dolayl yollarla pazarlama yapmaya baslar. Fakat Nasreddin Hoca'nin "Ben
sandigi ne yapacagim?" sozlerine karsilik saticinin "Elbiselerini icine koyarsin" onerisi, daha ilk iletisimde
saticinin kaybetmesine neden olur. 'Dakka bir gol bir' maglup olan satici, ustelik alici olmaya niyetlenen Hoca'yi
kagirtmistir. Nitekim Gzerindeki kiyafetlerden baska giyecegi olmayan Hoca'va sahip olamadigi esyalarin
hatirlatilmasi, sandigin gereksiz bir alim oldugunu vurgulayarak onun satin alma hayalini sifirlamis ve alisveris

istahini kagirmigtir.

1.2.4. Satici, sorunlu miisteriyle bas edebilmelidir.
Fikralarinda saticiligin hele de sorunlu musteriyle didismenin zorluklarini ele alan Nasreddin Hoca, ironik yollu
¢6zUm Onerilerinde bulunur.
Hoca, pazarda pilav satarken birisi, bir kdse pildv alir. Parasini 6demez ve tam
ayrilacakken Hoca ona:
"Pilév aldiniz, para vermiyor musunuz? der. Adam:
Para verdigimi saniyorum diye karsilik verir.
Hoca, bu adamin kendisini aldatmak istedigini anlar. Elinden pilavi geri alip kazana
déktiikten sonra kdseyi koyarken:
Cekip gidiniz! Siz, bana para verdidinizi saniyorsunuz. Simdi de kendinizi pilav yemis
sanabilirsiniz, der. (Ozkan 1999: 224)
Fikrada yumrukla nakavt yerine akil ve s6ziin giicliyle misteriyi nakavt eden Nasreddin Hoca aliclya, kendisine
yaptigl davranigi ayni yoldan ona geri donlsimle 6deterek haddini bildirir. "Hareket komigi, tekrar, tersine
cevirme ve serilerde birbirlerinin icine giren davranislardan olusmaktadir. Nasreddin Hoca fikralari igcinde bu tir
komik temele dayali olanlarinda hareketler, ancak soze dayali komikte takviye edilince anlam
tamamlanmaktadir." (Tuirkmen 2013: 32) S6z konusu fikrada Nasreddin Hoca'nin, parasini verdigini sanarak
pilav yemek isteyen adama, pilavi elinden alip simdi kendisini pilav yemis sanmasini séylemesinde séz ve
hareket komigi birbirini tamamlamaktadir.
Konu ile ilgili farkli bir fikra soyledir:

Nasreddin Hoca, elbise boyama atélyesi agar. Bir glin ona bir kisi yiinlii kumas getirir:
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"Diinyada olmayan bir renge."

"Nasil yani, diinyada olmayan renge?"

"O kirmizi olmasin, siyah, yesil, mavi, sari, beyaz da olmasin. Anlasildi mi?"
"Anlasildi. Senin séyledigin gibi yaparim."

"Kumasi almaya hangi giin geleyim?"

"Sen éyle bir giin gel ki o giin pazartesi olmasin, sali, carsamba, persembe, cuma, cumartesi, pazar da
olmasin." der Hoca. (Ozkan 1999: 247) Bazen karsidaki kisiye laf anlatabilmek igin onunla ayni dili konusmak
gerekir. S6z konusu fikrada da Nasreddin Hoca, sorunlu misteriye yaptiginin mantiksizhigini, ironik yoldan
cevaplarla anlatmaya galigir.

S6z konusu fikra, baska tiplere bagli olarak da anlatiimaktadir. Hatta bu fikra, Asik Ruhsat¥nin Asik
Siimmani ile olan hatirasini bize hatirlatmaktadir. iki 4sik arasinda gegen olay su sekildedir:

Halk Ruhsati’ye:

“Siimmani mi istiin sen mi?” diye sorar. Ruhsati de onlari meraktan kurtarmak igin
Siimmani’ye bir mektup génderir. Mektubun bir yerinde:

“Bana Erzurum’dan bir tosun al, ama rengi beyaz olmasin, sari olmasin, kara olmasin,
boz olmasin.” diye biitiin renkleri yazar ve mektubun cevabini bekler. Aradan haftalar geger,
Siimmani’den cevap gelir. Mektupta sunlar yazilidir:

“Istedigin tosunu aldim. Almak icin pazartesi gelme, Sali Carsamba gelme, Persembe
Cuma gelme, Cumartesi Pazar da gelme, baska ne zaman gelirsen gel, tosunun hazir.” (Kaya
2010: 45) Asik Simmani ve Asik Ruhsati arasinda gecen bu yazisma, asiklarimizin da
Nasreddin Hoca gibi hazircevap ve mizahi yetenege sahip kisiler oldugunu acik bir sekilde
gostermektedir. Asik Siimmani, yapilmasi istenilen is veya nesnenin imkansizhigini ayni
mantik ile Gretilen ironik bir ifade ile Asik Ruhsati’ye bildirirken mizaha mizah ile cevap

vererek s6z ustaligini ispatlar.

1.2.5. Saticilik bir sanattir ve saticilik yaparken s6z sanatini bilmek ayrica 6nem tasir.
Ticaret, satistan edilen geliri kdra dénustirmektir. Aksi takdirde zararina satis yaparsiniz. Nasreddin Hoca bu
durumu su fikrasiyla 6rnekler:
Hoca tutmus yumurta ticaretine baslamis. Gelgelelim, yumurtanin dokuzunu bir akgeye alip, onunu
gene ayni fiyata satmis. Dostlari:
"Ne yapiyorsun Hoca?" deyince su cevabi vermis:
"Dostlar alisveriste gérsiin!" (Tokmakgioglu 2004: 144)
S6z konusu fikranin farkh bir varyanti sdyledir:
Nasreddin Hoca zaman zaman pazarda yumurta satar. Yumurtayi satar satmasina da dokuzunu bir
akgeye alirken; onunu ayni fiyata satar.

Herkes bu alisveristen Hoca’nin kazancinin ne oldugunu merak eder ve:
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“Yahu Hocam, iyi hos da sen bu alisveristen ne kazaniyorsun, zararina bu is yapilir mi?”
deyince Hoca:
“Ne yapalim dostlar, ziyan da faydadandir, yeter ki dostlar alisveriste gérsiinler.” der. (Sakaoglu-
Alptekin 2009: 198)
Fikrada, gelir yerine zarara ugrayan Nasreddin Hoca, iginde bulundugu durumdan kendisini kurtarabilmek igin
mizahin gliciine sarilir ve satis degil, alisveriste oldugunu séyler. Boylece misteriye satilan malin, saticinin kendi
alimi Gzerinden ne kadar kar ettigini vurgular. Fikrada ayrica Nasreddin Hoca, "Dostlar alisveriste gérsiin!"
ifadesiyle, satistaki basarisizligini kapatmaya galisgarak amacinin satis yapmak degil, aligverisi cok sik yapiyor gibi
gorinmeye ¢alismak oldugunu soyler.
iyi bir satici olmanin yolu, aklini ve sdzciikleri iyi kullanabilmekten geger. Satici, riinii satarken kullandig
sozclkleri 6zenle segmelidir. Ciinkl her kelime musteriyle arasinda kuracagi gliven duygusu ve onu ikna etme
yolu olup kendisine yol, su ve elektrik faturasi olarak geri donecektir.
Konu ile ilgili fikra s6yledir:
Bir giin Nasreddin Hoca pazarda ayakkabi satmaya gider.
"Altr kagit, alti kagit!" diye bagirir. Adamin biri bu ayakkabilardan alti kdgida alir, gider.
Derken gtinler geger. Bir giin yagmur yagar. Adam yeni aldidi ayakkabi ile yiiriimeye baslar
ama ayadi su alir. Adam sasirir. Hemen Nasreddin Hoca'ya gider ve:
"Sattigin ¢arigin alti kagitmis, yirtildl." der.
Nasrettin Hoca'nin kilifi hazirdir:
"Eeee, biz bosuna mi bagiriyoruz alti kagit, alti kagit diye?” ( www.bizimmekan.com)
Nasreddin Hoca’nin olmayan fakat internet ortaminda sonradan Nasreddin Hoca’ya bagli olarak anlatilan
fikrada, cinas ifadelerle kurulan reklam sloganinin satisi saglamasi ve musteri karsisinda saticlyl, gergek
anlamiyla kurtarmasi dikkat cekicidir. Cinas sanati, yazilislari ve okunuslari ayni, anlamlar farkh varhk ve
kavramlari bir arada kullanmaktir. "Cinas bir retorik figlirii olarak ifadeyi kuvvetlendirir; hosa gitme, hayal gticl
ve heyecana getirme ile iknayi saglar. Nasreddin Hoca'nin "alti kagit, alti kagit" vaadiyle tiiketiciye sundugu
ayakkabilar, ilk olarak parasinin ucuz olduguna isaret ederek alma istegini arttirir. Misterinin dislerini siisleyen
"ucuz mal, cepte kalan para" hayalini gerceklestirmesine karsilik 6teledigi bir gercek vardir ki o da Nasreddin
Hoca tarafindan hatirlatilir: "Ucuz etin iskenesi olmaz."
"Cinas kullaniminin, reklam mesajinin kaynagina iliskin bir Gnemi de vardir. Reklam iletisiminde kaynak ve alici
arasinda given eksikligi ve sosyal iliskilerden kopukluk biylk problemdir. Cinas gibi mizahla iliskili s6z oyunlari,
kaynagin glivenilirligini arttirmada ve reklam ile izleyicisi arasindaki sosyal baglantiyi kurmada ¢ok 6nemlidir."
(Bati 2012: 120) Nitekim fikrada ikinci olarak "alti kagit" ifadesi, ayakkabilarin altinin kagit olmasina isaret eder
ki, Nasreddin Hoca, kendisine ayakkabilari geri getirip, altinin kagit oldugunu séyleyen musteriye; "Eeee, biz

bosuna mi bagdiriyoruz alti kagit, alti kagit diye?" seklindeki mizahi ifadeleriyle kandirilmadigini ifade ederek
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Konu ile ilgili benzeri fikra soyledir:

Bir giin Nasrettin Hoca, her gittigi yerde "alma alma!" diyerek elma satar. Adamin biri
gelip, bir kilo alir ama bakar ki elmalar ¢iiriik. Hocaya hesap sorunca da Nasreddin Hoca
séyle cevap verir. "Ben sana bosuna demedim mi alma alma, diye. (www. diyadinnet.com)
Sonradan Nasreddin Hoca’ya mal edilen bu fikrada da, 6ncelikle yoresel ifadelerde elmanin, "alma" sekliyle
kullanimina yer verilerek, halk hafizasinda satisi yapilacak nesne fikri uyandirilmistir. Ardindan Griiniin guruk
oldugu ortaya gikinca, cinas kelime oyunuyla saticilik yapan Nasreddin Hoca'nin "Ben sana bosuna demedim mi
alma alma, diye." sozleriyle Grinin kusurunun saklanmadigi vurgulanarak bile bile lades diyen ve tuzaga diisen
ahicilarin durumu ironiklestirilir.
Konu ile ilgili farkh bir fikra soyledir:
Nasreddin Hoca, karisinin evde edirip yumak yaptigi iplikleri pazara gétiiriip satarmis.
Ancak iplikgiler gesitli diizen ve bahanelerle ipliklerini rahmetlinin elinden yok bahasina satin
alirlarmis. Eh, Hoca'nin kemigine gelmis dayanmis bu is... Bir giin yolda buldugu bir deve
basini alip evine gétiirmiis ve karisinin egirdigi iplikleri bunun (istiine sararak kocaman bir
yumak yapmis. Gétiirmiis pazardaki iplikciye Iplikgi gene yumadin biiyiikliigiine gére az bir
para vermisse de, Hoca ipligin gercek dederi budur diye parayr kabul etmis. Ancak kurnaz
iplik¢i stiphelenerek:
"Hoca, demis, sakin yumadin iginde baska birsey olmasin?"
"Yok devenin basi!"
Iplikci ertesi giin Hoca'yi ¢arsida gériince képiirmiis:
"Utanmaz misin?" demis, "Bana hile yaptin, bir de hoca olacaksin, yumadin icinden deve
basi ¢ikti!" Hoca glilmiis ve:
"Ben hile yapmadim, pesin pesin "yok devenin basi" dedim, diye cevap vermis.
(Tokmakgioglu 2004: 135-136)
Nasreddin Hoca, haksizliga hicbir sekilde dayanamaz. Yapilan emege sayginin geregi, trliniin hakkini vermek
gerekir. Alan razi satan razi hesabi olmayinca gareyi, deve basina yumagi sarmada bulur. Hoca'nin neden baska
bir nesneye degil de bir deve basina yumagi sarmasi ayrica dikkate degerdir. Yaptigi her iste ideal insan tipini
temsil eden Nasreddin Hoca, isi kilifina uydururken, diiriistlikten de bir saniye dahi ayrilmaz. Halk arasinda "yok
devenin basi" deyimi, "daha neler! Cok abartiyorsun.” (Aksoy 1988: 1120) anlamina gelmektedir. Uriinii gercek
fiyata pazarlayabilmek igin en biylk yardimci akildir. Nasreddin Hoca bu deyimi kullanirken séz ve is arasinda
cinas bir baglanti kurar ve yok bahasina satilan Grlnilin acisini, saticlya ironik bir mesaj vererek 6detirken,

"Dinsizin hakkindan imansiz gelir." demek ister.

Journal of Turkish Language and Literature

Volume:3, Issue: 4, Autumn 2017, (218-236)
Doi Number: 10.20322/littera.339783


http://www.diyadinnet.com/YararliBilgiler-1250&Bilgi=g%C3%BCn

-228 - Ebru SENOCAK, Tiirkive’de Satis, Pazarlama ve Reklam Sektdrii Acisindan Nasreddin Hoca Fikralari

1.2.6. Hedef daima basarili olmaktir. Uriine veya kendine giiven duygusu, mutlaka iyi bir ¢oziim
yoludur.
Uriini satarken tiketici ve iiriin arasindaki bagi kollayan saticilar, Roberts Bosch'un belirttigi gibi "insanlarin

1

glivenini kaybetmektense para kaybetmeyi tercih ederim." s6ziini savunurlar. DUrUst saticinin hedefi, bu
ylzden Urlinlin saglam, is goren ve kusursuz goriinmesi gerektigidir.

Hoca, esegini satmak lizere pazara gétiiriiyormus. Kuyrugunun ¢amura bulanmis
oldugunu gériince, kesip cebine koymus. Esege bir alici ¢ikmus, el ele tutusup pazarhiga
baslamislar. Ama adam esegin kuyruksuz oldugunu gériince:

"Vazgegtim”, demis. “Bu esegin kuyrugu yokmus.” Hoca adamin kulagina egilmis:

"Sen pazarligi uydur. Kuyruk yabanda degil!” (Kabacali 1991: 180)

"Pazarlama anlayisi icinde, tlketici gitgide onem kazanmistir. Glinimuzde, tlketici Grinin ve hizmetin iyi
olmasini yeterli bulmuyor, ayni zamanda onun iyi goriinmesini de istiyor." (Bati 2012: 190-191) Fikrada kusurlu
bir Grin satmaktansa kusuru kokiinden ortadan kaldirmayi ironik yoldan mesajlayan Nasreddin Hoca ayrica,
Granan islerligine ve kisiye olan faydali kismina vurgu yapar. Pazarlik sonucunda sipayi almaya misteriyi razi
kildiktan sonra "Siz pazarliginizi edin kuyruk uzakta degil" sézleriyle de sorunun ¢dziiminin kolay oldugunu

vurgulayarak isi neticelendirmeye ¢alisir. Bu durum, saticinin tiiketiciyi magdur etmeden her sekilde malini

satabilme ve sorunu ¢éziime ulastirabilme basarisini gosterir.

1.2.7. Veresiye vermek kazang kaybidir.
Nasreddin Hoca, tecriibeyle sabit olan veresiye vermenin zararlarini su fikrasiyla 6rnekler:
Nasreddin Hoca, bir giin bakkallik yaparken, Kedigillerden falanca oldugunu séyleyen bir
kadina veresiye mal almasina izin vermeyip:
“Kocani taniyorum ama bile bile sermayeyi kediye yiikleyemem!” der. (Tokmakgioglu
2004: 300)
Fikrada oncelikle Nasreddin Hoca, “sermayeyi kediye yliklemek” deyimiyle, bosa parayi yatirip isi batirmak
istemedigini ifade etmek ister. Veresiye yazilan borcun ne zaman geri 6deneceginin garantisi yoktur. Fikrada
ayrica, “Kedigillerden falanca” ifadesiyle lakap gelenegine dikkat cekilir. Halk arasinda kisiye takilan lakaplarin,
onun yasantisi, fiziksel kusuru, meslegi, ahlaki vb. ile ilgili olabilir. Nasreddin Hoca, lakaplarin kisilerin 6zellikleri

ile baglantisini ima ederek mizah yaparken, veresiye satisin glivensizligini de dile getirir.

2. Reklam ve Reklam Dili
insanlik tarihinde degis tokusun baslamasi, reklam anlayisinin dogmasina neden olmustur. Ortacagda ilkel
orneklerine rastladigimiz reklam araglari, sokak saticilarinin Griinii misteriye begendirmesiyle gorilmustar.
“Eski Roma’da gezici saticilar sokaklarda, dikkan sahipleri de dikkanlarinin 6nlerinde mallarina musteri

bulabilmek i¢in bagirirlardi. 1450°de Gutenberg’in matbaa makinesini icat etmesi, reklamcilikta yeni bir cigir
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actl. Bu sayede el ilanlari ile daha genis halk kitlelerine hitap imkani doguyordu.” (Kocabas-Elden 2013: 17-18)

Sanayilesme hareketi, ekonomik alanda reklamin gelismesini saglamistir. Sloganlar, ilk ticari radyo istasyonlari,
gazete ve dergiler reklamciligin asama gegirmesine yardimci olmustur. Ulkemizde reklamcilik tarihi, 19. Yiizyilin
ortalarinda Terciiman-i Ahval, Tasvir-i Efkar adli gazetelerle glindeme gelmistir. “Gazetelerimizde ilk rastlanan
ilanlar satilik ev, arsa, cok ender olarak da kitap ve bir iki de resmi ilandir. Ulkemizde 1951 yilinda yapilan kanuni
bir diizenlemeden sonra reklam ortami olarak hizmet vermeye baslayan radyoda ise ilk reklami bankalar, resmi
ya da resmi kuruluslar ile baylk firmalarin verdigini gorlyoruz. 1972’de TRT televizyonu da ticari yayinlarina
kapilarini agtl.” (Kocabas-Elden 2013: 20) Uriinii begendirme, tanitma, satabilme amaglarini giiden reklamcilik
edebi turlerimizde de ele alinmistir.

Nasreddin Hoca, fikralarinda, reklam ve reklam dilinin satici ve alici agisindan yerini ayri ayri degerlendirmistir.
Hayatin bitin sartlariyla karsilasip micadele veren bir bilge olarak Nasreddin Hoca konuyu, basarili/basarisiz
reklam, reklam hatalari, reklam aldatmacalari agisindan gézlemlemistir. Boylece hem saticinin hem de alicinin
icine dUstigu durumlar bitin gergekligi ile gozler dniine serilerek ilgili kisilere mesajlar verilmistir. Fikralarda
ayrica, trind satmak icin kullanilan sloganlar, Grinu satabilmedeki basari/basarisizligi géstermesi agisindan

dikkat gekicidir.

2.1. Basarili reklam yollari
2.1.1. Reklam dili ve reklam aldatmacalari
Reklam dili ve aldatmacalarina gegmeden 6nce reklamin tanimini yapmak gerekir. "Reklam, sanat ya da bilim
dedildir. O temelde bilim ve sanatin bir takim enstriimanlarini kullanarak ikna etme isidir." (Bat1 2012: 12) ikna
etme isinde, reklami yapilacak driin ve toplum arasinda bag kuran en etkili araci unsur reklam dilidir. Reklam
dili, toplumun sosyal, ekonomik ve kiltiirel yapilarina goére hazirlanmakta olup tiketicinin ihtiyaglarina,
begenisine ve algisina sunulmaktadir. Nasreddin Hoca fikralarinda, tembel esegin, siit vermeyen inegin,
diismana sallandi mi Gg arsin uzayan kilicin satilmasini saglayan yalnizca Griiniin iyi yapilmis reklamidir.
Azerbaycan halki arasinda anlatilan bir Nasreddin Hoca fikrasinda;
Molla, tembel eseginden kurtulmak igin onu, pazarda satmaya gétiiriir. Araci miisteri:
“Esek, ne esek! Kadife tiiylii, ay yiizli, yiriiyisi at gibi, durusu ceylan, ¢apa ¢apa (stiinde
cay i¢, on gliniin isini bir giinde yaparsin” sézlerini duyunca kendi kendine:
“Vay, demek benim esegim bdyle bir esekmis.” (Abdulla 1993: 35) diyerek, baskasina
satana kadar soyledigi miktardan biraz fazlasina esegi satin alir.
Nasreddin Hoca’nin konu ile ilgili farkh bir fikrasi séyledir:
"Nasreddin Hoca, hig¢ siit vermeyen inegini gétiiriip pazarda satmasi igin tellala teslim
etmis. Tellal:
“Haydi, bol siit veren inek satilik; kaymadi (zerinde kedi yiiriise batmaz bu inegin
sitiiniin!”

Hoca, derhal inegi tellalin elinden alarak evine dogru yiiriimiis. (Tokmakgioglu 2004: 306)
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Reklam sloganlari, misteriyi yaniltan 6nemli unsurlardan birisidir. Bu sloganlarda insana hiikmeden kelimelerin
glcldur. Konfligyls "Kelimelerin giiciinii anlamadan, insanlarin giiciini anlayamazsiniz" der. (Bati 2012: 37)
Nasreddin Hoca bile, islevinin olmadigini bilmesine ragmen elden c¢ikarmak istedigi Urind, kelimelerin
kurguladig1 diinyada yeni bir Griin olarak algilayip, icinde muthis bir satin alma istegi uyanarak inegi satmaktan
vazgecmistir. Ustelik kendi malina, Ustiine de para vererek yeniden sahip olmak istemistir. Sloganlarda
kelimelerin giicli, hep olumlu ifadelere yer vererek musterinin almak istedigi Griiniin mikemmelligi lizerine
kuruludur. "Kadife tiiyli, at ytiriiyiisli, on giiniin isini bir giinde yapan bir esek, bol siit veren bir inek" seklindeki
sloganlar, musterinin dikkatini gekip merakini uyandirarak alim glicini arttirmaktadir.
Satigi saglayan bir diger unsur sloganda bilingli olarak kullanilan mizahtir. "Mizah, glindelik yasamin bir pargasi
olan, tanidik bir anlatim bigimidir. Mizahla gelen gekicilik ve mizahin olumlu duygular uyandirmasi reklamlarda
kullanilan ¢ok yaygin tekniklerden biridir." (Bozgeyik 2010: 201) Araci saticinin, sloganda kullandigi "kaymak
lizerinde yiiriiyen ama batmayan kedi, yiiriiylisii at, durusu ceylan gibi inek" seklindeki sozleri, musteriyi
cekerek Griinlin negatif etkisini silen, satis glicini mizahtan alan ifadelerdir. "Strenthal ve Craig'e gére mizahin
dikkat dagitic etkisi iknaya yol agabilir." (Ugur 2008: 147) Araci satici, s6z konusu mizahi ifadeleriyle 6nce alici
arasinda farkindalik olusturarak dikkati ¢gekmis, sonra da musterinin Grlini almaya niyet etmesini saglamistir.
Nasreddin Hoca, Uruniin kusurlu oldugunu bildigi halde, ifadelerin gagrisimlariyla zihninde kurguladig
bambaska bir Griin hayaline asik olmus ve Urtiniin giivenilirligine inanarak onu satin almak istemistir.
Konu ile ilgili farkh bir fikra soyledir:
Hoca'nin esegi kaybolur. Hoca, eder bulunursa esedi bir akgceye satacagim" diye ant iger.
Ertesi glin esek bulunur. Hoca'nin ant ictigini duyan bir adam:
"Yarin esedinizi dogru pazara gétiiriip bir ak¢eye satmazsaniz, sizi insanlarin iginde rezil
ederim" der. Hoca diisiiniir, sonra bir kediyi tutup, esegin boynuna baglayarak pazara gider.
Alicilar esegin fiyatini sorunca Hoca:
Esegin fiyati bir akge, kedinin fiyati yiiz ak¢e. Ancak sunu biliniz ki, bunlarin ikisini birlikte
sattyorum,” der. (Ozkan 1999: 170)
Glinimuzde magazalarin indirim reklamlarina baktigimizda pek ¢ok aldatici reklam 6rnegine rastliyoruz. "Bir
alana bir bedava”, "Ayni fiyata iki tane", "%70 indirim", "Her sey yari fiyatina”, "¢ildirdik”, "yiizde 40 indirim!",

Jnon

"bosaltiyoruz”, "bedava!", "olmaz béyle sey!" "yoksa riiya mi?", "is inada bindi", "1 hali alana 5 hali bedava"
(www.uludagsozluk.com) "ucuz degil bedava", "almayani déviiyorlar", "almasan da bakmadan geg¢me",
"bedavadan daha ucuz", "iki al bir 6de", "zararina satis" vb. gibi aldatmacalar, musteriyi ¢cekmek igindir.
Nasreddin Hoca da fikrasinda, reklam aldatmacalarina ornekler vererek, promosyon mijdesiyle aldatilan
musterilere ironik yollu bir gonderme yapar ve "indirdik" yazip, misteriyi hep "kandirmak" mantiginda olan

saticilari elestirir. Satici, bedavaya satmis gibi gosterdigi Grlinle karini ikiye katlarken, kazandim sarhoslugu

icindeki alici, aslinda magazadan kaziklanarak ayrilir.
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2.1.2. Reklam yapilirken misterinin algilama esigini bulmak ve dili olumsuz sézciiklerden temizlemek

gerekir.

Uriini satabilmek reklamini iyi yapabilmekten gecer. Reklam, "Talep yaratma sanatidir. Reklam esas itibariyle
hedef aldigi tuketici kitlesi Gzerinde belirli bir etki yaratmak ve bu kitlenin diisiinme ve aliskanliklarini etkilemek
yoluyla satin almaya yénlendirmek ve isletmenin kararliigini arttirmak amacini tasir." (Kocabas-Elden 2013: 15,
21) Bu vyuzden reklamda oncelikle musteriye hitap edecek, onu cezp edecek ifadeler kullaniimali,

olumsuzluklardan kaginilmalidir.

Nasreddin Hoca pazarda gezerken bakmis biri bir kili¢ satiyor ve séyle bagiriyor:
"Ey millet, bu kili¢ diismana sallandi mi (i¢ arsin uzar!
Bu évgliye inananlar hemen kilica pey siiriip arttirmaya baslamislar. Kilig, ¢cok pahali bir
fiyata satilmis... Hoca, hemen ertesi giin evdeki mangal masasini kaptigi gibi pazara varmis
ve bagirmaya baslamis:
"Ey millet, bu masa diismana sallandi mi ii¢ arsin uzar!
Meraklananlar etrafina toplanip sormuslar:
"Hocam, elindeki basbayadi bir mangal masasi, nasil olur da diismana sallaninca li¢ arsin
uzar?" Hoca:
"Ey iimmeti Muhammed," demis, diin satilan kili¢ uzar da benim elimdeki masa uzamaz
mi? Hele bizim kadinin eline gegsin gériin onu siz, uzuyor mu, uzamiyor mu?" der.
(Tokmakgioglu 2004: 146)
Nasreddin Hoca, savasta diismana sallandiginda g arsin uzayan kilici, kari-koca diellosunda hanimin eline
gegince uzayan masa ile 6zdeslestirerek yaptigl reklamla, Grlinin satisini gerceklestirmeyi hedefler. Fikrada,
uyumsuz iki farkli ortamin (meydan savasi -sdz diiellosu), miicadele verilen kisilerin (diisman-kari-koca) ve
nesnenin (kilig-masa) mantik diizeyinde ortak bir benzerlik noktasi bulunarak 6zdeslestirilmesi mizahi
dogurmustur. "Reklam metni kanaliyla tiiketicide merak uyandirabiliyorsaniz, tiiketici markanizla ilgilenmeye
baslamis demektir." (Bati 2012: 198) Saticilarin misteriyi kazanmak igin kullandigi sézlerden etkilenen
Nasreddin Hoca da, ayni sézlerle farkl bir Grini satmaya kalkar. "Ey millet, bu kili¢ diismana sallandi mi li¢ arsin
uzar!" ifadeleri disman, kilic kelimesiyle baglantili olarak kisiye savasta kendisini savunabilme glicini
cagristirarak ragbet gorir. Fakat Nasreddin Hoca, kili¢ yerine evdeki mangal masasini ayni sloganla satmaya
kalkinca, misteride ayni meraki uyandirmayi basaramaz. Kendisine saskin ve merakli bakislarla bakip evdeki
mangal masasinin ayni fonksiyona sahip olamayacagini disiinen halka, "Hele bizim kadinin eline geg¢sin gériin
onu siz, uzuyor mu, uzamiyor mu?" demesiyle daha yenice Uriiniin reklamini yapmaya baslar. Masanin
reklamini giglendiren kilit kelime kadin olup, saticlyl amacina ulastiran énemli bir s6zcuktir. Fikrada masa,
evde hatunla yapilan kavga ve hatunun galibiyetini cagristirarak musteride mizahla birlikte gerceklesen, satin
alma istahini uyandirmaktadir. Nasreddin Hoca'nin, evde hanimlarin baskin ya da otoriter roliine, akliyla

erkegini yonlendirmesine vurgu yaptigl bu sézler, hemen hemen her aile ortaminda kabul gérmustiir. Bu
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yuzden okuyucuya ulasirken herkesin ortak paylasim diinyasina ugrayan soézciklerin satis amagh kullanimi, ilgiyi
cekerek satis gliclinli arttiracaktir.
Nasreddin Hoca'nin kadindan korkuyu dile getiren benzer fikrasi soyledir:
Hoca, evdeki ocagi yakmak igin ugrasmis, didinmis, bir tiirli bu isi basaramamis. Hemen
kosup karisinin basértiisiinii takinmis, ocagin basina gegmis, lflemis, etmis ve ocak hemen
yanmis...
Hoca kendi kendine séylenmis:
“Medger ocak da benim gibi bizim hatundan yilarmis!” (Tokmakgioglu 2004: 319)
Konuya su fikrayi da érnek verebiliriz:
Hoca, bir gece yatarken kadin:
“Efendi,” demis. “Biraz Gteye gidiver!”
Hoca kalkmis, kavugunu, clibbesini giymis diismiis yollara. Sabaha kadar yiiriidiikten
sonra bir tanididina rastlamis. Adam sormus:
“Nereye béyle Hocam?”
“Vallahi,” demis. “Sana zahmet bizim eve kadar git, hanima sor, daha gideyim mi?”
(Tokmakgioglu 2004: 179)
Fikrada, yasamlarimizin komik anlarini yakalayip mizah diline déken Nasreddin Hoca’nin disarida ne kadar sert
gorindrse gorlinsiin evde hanimlarinin séziinden ¢ikmayan erkekleri, dolayisiyla aile yasamlarini mizaht agidan
ele aldigi gorilir.
Satici-alici arasindaki iletisimin gézlemlerini ¢ok iyi yapan Nasreddin Hoca, (irlini halka 6zendirerek siirimden
kazanan saticilarin halki distrdigia komik durumlari bitiin rengiyle okuyucuya iletir. Nasreddin Hoca ayrica,
“karliyim” mutlulugunun yerini terk ettigi “kaziklandim” sagkinhigini yasayan insanlarin hayat sahnelerini de
kanh canli bizlere aktarmayi ihmal etmez. Bu 6fke ve saskinlik arasi hisler, hepimizin basina gelmis veya

yasanilmasi muhtemel olaylardir.

2.2. Bagarisiz reklam ve reklam hatalari
Reklami yapilan markanin iyi bir sloganla satis glici arttirilabilir. Bu ylizden segilen kelimeler, misterinin algida
segiciligine hitap etmelidir. Ama tam tersi kullanilan bir kelime hatta bir harf bile bu hayali hiisrana ugratabilir.
Saticinin reklam hatasini Nasreddin Hoca su fikrasindaki mizahin giiciiyle 6rnekler:
Sikintiya diisen Hoca, inegini satmak igin pazara gétiirmiis. Biri:
"Hoca," demis. "Bana bir iki akce verirsen, inegini iyi bir fiyatla hemen satarim!" Hoca
teklifi kabul edince adam inegin yanina durup:
"Haydi yok mu alan, kiz oglan kiz, alti aylik gebe, kiz oglan kiz, alti ayhk gebe!”diye
bagirmaya baslamis. inek, gercekten cok kisa bir zamanda ve ¢ok iyi fiyatla satilmis. Hoca,

eve doénlip karsisinda evde kalmis kizi igin gériicii geldigini égrenince:
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"Hatun," demis. "Séyle iceridekilere, ben kizim hakkinda bir ¢ift laf edecegim bak nasil

agilacak kismeti." Karisi, Hoca'nin dedigini yapmis. Hoca kadinlarin yanina girmis ve biraz
sohbetten sonra:

"Benim kizim" demis, "Baska kizlara benzemez, kiz oglan kiz, alti aylk gebedir!”
(Tokmakgioglu 2004: 244-245)

"Tuketiciye metin kanaliyla sunulacak memnuniyet garantisi, tiiketiciye otomatik bir glven telkini
yapacaktir." (Bati 2012: 198) Uriin hakkinda edindigi bilgi, tiiketiciye satin alma kararini verdirecek veya bu
karardan onu vazgecirecektir. Fikrada, Nasreddin Hoca'nin inegi, araci saticinin “Haydi yok mu alan, kiz oglan
kiz, alti aylik gebe!” (Tokmakgioglu 2004: 244-245) sozleriyle aninda alici bulur. Bir alip iki inege sahip olmak,
misterinin promosyon hayalidir. Satisin ¢abuk ve iyi bir fiyata gerceklesmesi, Nasreddin Hoca'ya ayni slogani
kullanarak evde kalan kizini gelen goriicllere begendirip ¢abucak evlendirme hayalini kurdurmustur. Fikrada
"evdeki hesabin garsiya uymamasi" ve Nasreddin Hoca'nin goricilere ovglyle "Benim kizim baska kizlara
benzemez” diyerek Once algiyr farkh bir beklenti icine sokmasi ardindan "kiz oglan kiz, alti ayhik gebedir."
seklindeki olumsuz sézleriyle, goriiciileri hiisrana ugratmasi reklam dilinde yapilan hatalara érnektir. Uriin iyi
veya kotl olsun, satilmasini saglayan reklamidir. Reklam, tiiketicinin ihtiyacina tam olarak hitap edebilen,
zihninde canlandirabilecegi imkanlar sunan, satin alma zevkini kamgilayan bir iletidir. Elinizdeki Griniin degeri
cok fazla da olsa reklam igin uygun kelimelerin kullanilmamasi, tam tersine satilacak Grinin degerini de

disurmektedir.

3. Rekabet Ortami
3.1. Malini iyi tanitan, sesini duyurmasini bilen kazanir.
Rekabet ortamina girince, tirliniin satisini yapabilmek igin ilk is Griind tanitmak, reklamini yapabilmektir.
Hoca, sebze satmak icin pazara gider. O:
"Sebze satiyorum, sebze!" diye bagirmaya baslar baslamaz, esegi de Hoca'nin sesini
bastirarak anirir. Hoca, déner, dolasir, hicbir sey satamayinca esegine éfkelenip:
"Bana bak arkadas! Sebzeyi sen mi satiyorsun, ben mi? diye bagirir. (Ozkan 1999: 307)
Benzeri bir fikra soyledir:
Nasreddin Hoca esedine iki kiip tursu yiikleyip ¢arsiya satmaya gétiirmiis. Tam tursu diye
bagiracadi sirada esek firsat vermez anirirmis. Sonunda Hoca dayanamamis "Bre dur sen mi
satacaksin yoksa ben mi?" demis. (Erginer 1969: 35)
Erginer fikranin tahlili icin "Nasreddin Hoca, malin sahibidir, yani tursuyu satmak onun hakkidir. Esek ise
Hoca'nin bu hakkini gézetmeyip orada onunla bulunusundan yararlanarak tursuyu kendisi satmaga kalkisiyor.
Nasreddin hoca, baskalarinin haklarini gézetmeyenleri aptallik ve ahmaklik timsali eseklere benzetip
hicvetmektedir." der. (Erginer 1969: 35)

Fikrada verilen mesaji, "rekabet ortaminda kim sesini iyi duyurursa, o kazanir." seklinde de ifade edebiliriz.
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3.2. Faaliyette bulunmak
Rekabet ortaminda yaratici fikirlerle Griini satmak, alictya her yonlyle ulagabilmenin yollarini 6grenmek
gerekir. Bu yizden ilk hedef alicidir. "Musterinin ne satin aldigini bilmek" (Beckwith 2012: 56) sizi basariya
goturar. Konu ile ilgili fikra soyledir:
Bir giin Nasreddin Hoca pazarda bir papadanin ¢ok pahali fiyata satildigini gériip, ertesi

glin hindisini kapip, pazarda satmak ister, fakat alici bulamaz. Bunun (izerine Hoca: “Yahu,

konusan bir kusa onca para 6deniyor, bu benimkisi ise disiintir.” (Tokmakgioglu 2004: 226)

diyerek soylenir.
Nasreddin Hoca, bu fikrasinda pahali bir fiyata satildigini gériince konusan papagana karsilik, diistinen hindisini
satmak ister. "iki hizmet birbirine ne kadar benziyorsa, aralarindaki her bir fark o kadar énemlidir demektir.
Hizmetler arasindaki gergek farkliliklari gérmeyi basaramayan musteriler baska yerlerde farklihk emareleri
ararlar." (Beckwith 2012: 103) Bu fikra, basarili reklamlarin, satis gliciinii arttirma politikasini, insani anlama
felsefesiyle ¢dziimledigini gdsterir. Uriiniin reklaminda konusmak, satisi kurtarabilir ama diisiinmek faydasina
hizmet eder. Dolayisiyla fikrada, saticinin kazanci, bilingsiz alicinin magduriyeti olmustur.
Nasreddin Hoca ise bosa harcanan zamanin daima karsisindadir. Halkin yaninda onun temsilciligini yapan Hoca,
saticilarin kisiyi aldatan taraflarini gozler 6niine sererken, aliciya da mesajlar vermeyi ihmal etmez. Fikrada,
zamani bosa konusarak degil, dislinerek anlamlandirmanin énemini vurgulayan Nasreddin Hoca, alim giiclinii
de bu yonde kullanmanin gerekliligini hatirlatir. Parayi cebe indiren saticinin karsisinda, alicinin da bilingli olmasi
gerektigi mesajini veren Nasreddin Hoca aliclyl, reklami yapilan Uriintin kalitesine, islevinin 6nemine ve

faydasini sorgulamaya davet ederek harcanan paranin kiymetini bilmesini ister.
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Nasreddin Hoca, fikralarinda, hem satici hem alici agisindan gozlemlerde bulunarak olaylari canlandirir ve
mesajlarini verir. Tek tip satici veya alicinin bulunmadigini belirten Nasreddin Hoca, givenilir saticilarin yanisira
kar amacindan baska hedefi olmayan kaziklayan/aldatan saticilarin da bulundugunu gézlemler. Kisi, bu saticilari
alt edebilmek icin ya onlardan driin satin almamali ya da bilingli bir muisteri olarak Urliniin asil degerini
anlayarak aldatiimaktan kurtulabilmelidir. Fikralarda 6zellikle miisterinin, reklam aldatmacalarina ve sloganlara
kanmamasi, alisveriste bilingli olmasi gerektigi mesajlanir. Zira saticilar kisiye, ihtiyag¢ fazlasi triin aldirarak ve
kalitesiz GirlinG iyi bir fiyata satarak musteriyi tuzagina distirmektedir.

Nasreddin Hoca fikralarinda satici agisindan da olaylar ele alir. insan sarrafi saticilar, miisterinin alim giiciinii
anlayabilecek kadar bu iste usta olmuslardir. Satici gézliyle musteriler; balli misteri, potansiyel misteri, sorunlu
misteri, alim glci alt veya orta gelirli musteriler olarak gruplandirilabilir. Fikralarda en ¢ok, basarili bir satici
olmanin yollar Gizerinde durulur. Fikrada saticinin basarili olma yollari iiletisim dilini iyi bilmek, risk almak ve
misteriyi kazanmak seklinde vurgulanir. Nasreddin Hoca fikralarinda, satisi arttirma yollarina da deginilir.
Bunlar; etkili reklam, fiyati belirtmek, satisinizla iyi etki birakmak, dikkat cekmek, Grind 6n plana ¢ikarmak ve
yaratici olmaktir. Satici, kullandigl etkili ve dogru sloganlar ile riin satisinda basarli olabilir. Kullanilan
sloganlarin, reklam dilinin yapici 6zelliklerine sahip olmasi sarttir. Bunlari; kolay hatirlanabilir, dikkat gekici,
farkl, yenilik icerici ve merak uyandirici olmali, kafiye ve yinelemeler icermeli, tiketicinin zihnine g¢abucak
ulasan yalin ve net ifadeler olmali seklinde siralayabiliriz. Satici icinde bulundugu rekabet ortaminda, rakiplerine
fark atabilmek igin GrGnu iyi tanitabilmeli ve reklamini iyi yapabilmelidir. Reklam dilinde mizahin da vyeri
onemlidir. Mizah iceren mesajlar, olumlu ve destekleyici yoniyle ikna edici ve kaynak gtvenilirligini arttirici
ozelliklere sahiptir.

Nasreddin Hoca, yasadigimiz hayatin gergekliklerini fikralarin kisa fakat renkli ve bilylli dinyasinda yogun
anlatimlarla bize ulastirir. lyi bir gézlemci ve dogru iletisimin rehberi olan bilge Nasreddin Hoca, fikralarinda
satici ve alici agisindan ayri yasam kesitlerini gozler 6niine sererek her iki tarafin sorun ve ¢6ziim yollarini,

reklam dilinin 6zelliklerini ve bilingli alict olmanin 6nemini bizlere géstermeye calisir.
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