GRAF | K SANATLAR U . ER | N E tamtimim gergeklesemezdi. nasil bir sey oldugunu gosterir.

Bu senaryonun size tanidik Fragmanlar ilgimizi ¢ekmeye
gelebilecegini biliyorum. Kendini calisir, duygularimiza hitap eder ve
tanitmak korkutucu bir seydir. “Bu filmi gérmek istiyorum” diye

Aslinda “kendini” ve “tanitim”mn diistinmemizi saglamaya ¢aligirlar.
yaraticilik alaninda en nefret edilen  Sizin yapacaginiz tanitim iiriiniiniin
. iki kelime oldugunu duydum. Ama de amac1 bu olmalidir; sizinle
tanitim konusunda tamamiyla farkli  ¢aligmanin nasil bir sey oldugunun
‘ bir yaklasim, ¢ok sasirtict sonuglar On izlemesi haline gelirse, bir

elde edilmesini saglayabilir. tasarim sirketiyle bdyle bir deneyim

GRAFIK TASARIMCILAR MESLEK KURULUSU “Tanitim” kelimesini diigiiniince yagamak isteyen miisteri tipine

Musterilere
kur yapmak

Peleg Top
How, Eylil 2014

Ceviri: Leyla Tongu¢ Basmaci

Size en uygun olan
miisterileri elde edebilmek
icin kendini tanitma
konusundaki yaklagiminizi
degistirin.

Y1l 1993. Bagarili olmaya can atan,
tasarim sirketimi bilyiitmek isteyen
geng bir tasarimerydim. Ama sikisip
kalmigtim ve korku igindeydim.
Grafik tasarim yilliginin
sayfalarini karigtirmak bile bana
ac1 verirdi. Aninda kendimi
elestirme ruh haline girerdim
ve diger herkesin ¢aligmalarinin
benimkilerden ¢ok daha iyi
oldugunu diisiinmeden edemezdim.
Dergiyi masaya biraktigimda
sirketimi iyi pazarlamadigimin
veya bana miisteriler ve odiiller
kazandiracak, kendimi tanitma
amagli 6zel bir lirin yaratmadigimin
bilincinde oldugum igin timitsizlige
kapilirdim. Bu iimitsizlik bende
bir utanma duygusu uyandirirdi.
Utanma duygusu da biisbiitiin
sikisip kalmama neden olurdu.
Kendime yeni bir yon ararken
ilk defa bir HOW Design Live
konferansina katildim ve oradan
son derece 6nemli iki yeni bakig
acisiyla ayrildim: pazarlama yoni
olmadan sirketimin bir gelecegi
olamazdz; ikincisi, pazarlamanin
0zil, miisterilerle ve potansiyel
miisterilerle diyalog i¢inde olmaktir.
Stiidyoma dondiigiimde kendimi
tanitmak igin gelistirdigim basit bir
fikri, ondan sonraki 14 yil boyunca
sirketimin temel pazarlama tiriini
olacakti. Sirketimi yeni kurdugum
i¢in pazarlamaya ayirabilecegim
bir biitgem yoktu, ama iletisim
kurmak istedigim ¢ok insan
vardi. Dolayisiyla yaratict olmam
gerekliydi. Caligmalarimin gogunu
basan baski merkezine gittim
(o giinlerde baski, biitlin tasarim
sirketlerinin biit¢esinde 6nemli bir
kalem olusturuyordu) ve onlar1
ikimizin de kullanabilecegi ortak
bir pazarlama iiriinii gelistirmek
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akliniza ne gelir? Yaraticilik gekici gelecektir.

i¢in hizmet takas1 yapmaya ikna alaninda calisan ¢ogu insana gore Tanitim iiriiniiniiz, 6n izleme
ettim. Baski merkezinin sahibi bu kendini tanitmak, bobiirlenme islevi gérmenin yani sira, ayni
fikre bayildi ve pazarlamamizi yillar ~ demektir, bobiirlenme de, zamanda miisterilerinizi gekme
boyu ortaklasa yaptik. kiiglikken 6grendigimiz kadariyla, amaci tagimalidir, yani isinize sevgi

Miisterilerimize ve potansiyel giizel bir sey degildir. Aslinda katacagi umulan ¢alismalarinizin
miisterilere gondermek {izere bobiirlenme, isimizi gelistirmeye numunelerini olusturur. Hepimizin
bir takvim yaptik. Ama biitiin calistigimiz zaman hissetmek miisteriden istedigi sey o
sayfalari birlestirip hepsini bir istemedigimiz ¢ok giiglii bir sevgidir. Bize sayg1 duyacak,
defada gondermek yerine her ay duyguyu — utanma duygusunu — bizi takdir edecek ve amaglarini
tek sayfa gonderdik, boylece bir harekete gecirir. Kendini tanitmak gergeklestirmelerini saglayacak
kez yerine 12 kez iletisime gegtik. bizde utang duygusu uyandirir ¢aligmalar yaratmamiz igin bize
Bu iiriinlin bir degerinin olmasi ve ¢linkii bu kavrami bobiirlenmeyle Ozgiirliik tantyacak miisteriler
gonderdigimiz kisilerin onu ¢op bagdastiririz. isteriz. Ama bunlarin olabilmesi igin
tenekesine atmamasi benim igin Bobiirlenen insanlart dinlemekten — miisteriyle iliskilerimizde sevgi s6z
onemliydi. Dolayistyla faydali hi¢ hoglanmam. Kimleri konusu olmalidir.
olmast, giizel olmasi ve zamaninda kastettigimi bilirsiniz. Kendileriyle
ellerine gegmesi gerekliydi. ilk tanistiginiz anda hemen sizi Kendini tanitma k,
Takvim sayfalarimizin, “takim etkilemek igin yaptiklar1 her seyi . .
elbiseli” kurumsal miisterilerimizin ~ ve elde ettikleri tiim basarilari kOl” kut ucu b Irgey d”/:
ofislerindeki tek sanat eseri siralamaya baslarlar. Aslinda bdyle  Aslinda “kendini’’ ve
olduguna dair onlarla sakalagirdim. bobiirlenirken “utanmaz” dururlar.

L3 »
Takvimi gonderdigimiz insanlar Bizim de algiladigimiz budur iste: lanitim “in yara ticilik
onu o kadar begendiler ki bir ayin kendimizi tanitmamizi engelleyen ala ni nda éen nef]/'el‘

Zgyfam ellerine gecmedigi zafnan sey, icimizdeki utanma duygusudur. edilen iki kelime

izi aray1p o sayfaya ne oldugunu Dolayisiyla ¢ocukken algak

sorarlardi. O takvim gergek anlamda  goniillii olmamiz gerektigine oldu g unu duydum

bir tanitim gorevi gordii, ¢linki inanarak yetisiriz. Algak goniilliiliik

bizimle ¢alisanlarin bizden ne elde onemli bir erdemdir, ama fazlasi, “Kendini” kismin1 bu denklemden

edebilecegini gosterdi: sadakat, fark edilmenizi engeller. Kendini ¢ikarirsaniz geriye bir fikrin ifade

tutarhilik, pazarlama deneyimi ve tanitmanin ve pazarlamanin edilmesi kalir. O fikir de, etrafa

ig gelistirme konusunda bireysel bobiirlenme anlamina geldigine yaymak istediginiz seydir. O fikir,

yaklagimimiz. inantyorsaniz, bu isi asla miisterilerinizin sizin diislince

Bu pazarlama iiriiniiniin sadeligi ~ basaramayacaksmiz. [si erteleme, tarzinizi gérmesini saglar.

ve amaclt, musterilerimizle ve sucluluk duygusu ve korku tuzagina Tasarim ve pazarlama alaninda

potansiyel miisterilerle diyalogun diisersiniz. Bu da ig gelistirmenin iyi  destek arayan zeki bir miisteri, bu

devam etmesini sagliyor ve bir yolu degildir. Kendini tanitmanm  destegi saglayacak sirketin kendini

bundan sonra olacaklar igin zemin ve pazarlamanin nihai amaci, nasil pazarladigina da bakacaktir.

hazirliyordu. isinize sevgi katmak ve sevginin Eger kendinizi yaratici bir tanitimla
yayilmasini saglamaktir. Isinize pazarlarsaniz, 6ziiniiziin sdzliniiziin

Konu siz degilsiniz boyle baktiginiz zaman

Her ay postaya verdigimiz o takvim,  size en uygun miisteriler

stiidyomuzun 18 yil boyunca dogal olarak gelecek ve

yarattig1 agik ara en basarili ve en hem yaraticiligin onii

uygun maliyetli tanitim {irlinii oldu.  agilacak, hem de para

Genel tasarimindan zarflara, elle dogal olarak akmaya

yazilan adreslere ve miisterilerin baslayacaktir.

takvimi alinca hissettigi duyguya Kendini tanitmaktan

kadar, proje her agidan biiytik “kendini” kismin1

bir sevgiyle yapildi, sevgi yayan ¢ikarirsaniz geriye ne

bir tirlindii. Yeni sohbetlerin kalir? Tanitim. Peki

baslamasina, yeni referanslara tanitim nedir? Tanitim

ve karsilikli saygtya zemin anlamina gelen Ingilizce

hazirladi. Ondan sonra durmamiza  “promotion” kelimesi,

imkan yoktu. Takvim, yillar boyu ayni zamanda “6n

pazarlama alanimizin itici giicli izleme” anlamina gelen

olmaya devam etti. “promo” kelimesinden

Ama baska insanlarin pazarlama tiiremistir. Filmlerin

¢aligmalarini gérdiigim zaman fragmanlar1 da “promo

hissettigim kiskanglik, kendini klipleri” olarak bilinir.

elestirme ve yargilama giidiist Bu fragmanlar ¢ok kisa

ile utang duygusunu atlatmay1 bir siirede (ve iicretsiz

6grenemeseydim, kendimi olarak) asil filmin




bir oldugunu gdstermis olursunuz.
Dolayisiyla zekice tasarlanmis
pazarlamaya ve yaratici tanitima
deger veren miisteriler artyorsaniz,
onlara ne kadar iyi oldugunuzu
gosterin.

Neden kendini tanitmak

kur yapmaya benzer?
Pazarlama kur yapma siirecini
andirir. Size gekici gelen birisinin
dikkatini gekmeye ¢aligirsiniz, sizin
ne kadar miithis birisi oldugunuzu
fark edecegini umarsiniz. Sizden
¢ok etkilenmesini, sizi hemen
aramazsa kagiracagi firsattan dolay1
kendine kizmasini istersiniz.

Her iki durumda da aradiginiz
sey beraber deger yaratabileceginiz
saglikli, sevgi dolu bir taahhiittiir.
Ve aynen birisine kur yaparken
oldugu tizere, dogru insanla bir
arada oldugunuzu anlamak i¢in
iligkiniz {i¢ asamadan geger:

1. Asama: Kur yapmak (fark
edilmek)

2. Asama: Cikmak (konusmaya
baglamak)

3. Asama: Taahbhiit (atesi canli
tutmak)

Her agama bir sonraki asamaya
zemin hazirlar ve sevginin giderek
yayilmasi i¢in bu siiregte etkin bir
sekilde yer almak gerekir. Ve her
asama, tamamiyla size 6zgii olan
farkl1 bir strateji gerektirir. Eger
baskasi olmaya veya baskalarinin
yaptiklari seyleri yapmaya
caligirsaniz higbir zaman 6ne
¢ikamazsiniz ve sizin bakis aginizi,
stilinizi veya yaklagiminizi ¢ekici
bulacak ilgisini gekemezsiniz.

1. Asama: Kur yapmak
Bu asamada ilgi duydugunuz kisinin
(yani miisterinin) ilgisini ¢gekmeye
galisirsiniz. Onun sizi gérmesini,
fark etmesini ve hakkinizda daha ¢ok
sey ogrenmek istemesini saglamaya
caligirsiniz. Zekice planlanmis bir
tanitim tirtiniiniin elde edecegi de
tam olarak budur. Ama bunu her
miisteri agisindan elde edemezsiniz,
zaten kur yapma siirecinde de herkes
sizin i¢in dogru insan degildir.
Dolayistyla tepki alamazsaniz veya
reddedilirseniz, bunun cesaretinizi
kirmasina izin vermemelisiniz. Bu
noktada en dnemli sey sayilardir. Ne
kadar ¢ok insanin kargisina ¢ikmay1
basarirsaniz sizin i¢in en dogru
olacak kisiyi bulma sansiniz da o
kadar artacaktir.

Tanitim iirtiniiniiz sevgi dolu
bir hediye, bir jest veya miistakbel
miisterinizin sizi daha iyi tanimak
istemesini saglayacak, merak
uyandiracak bir Giriin olmalidir
(halihazirdaki miisterilerinizi de
unutmayin; birileriyle ¢ikiyor
olmaniz, kur yapmaya son
vereceginiz anlamina gelmez).
Pazarlama tirtinlerinizi “kendini
tanitma faaliyetleri” olarak gormek

yerine onlar1 “sevgi uyandirma
stireci”nin bir pargasi olarak
diistiniin. Bu bir bastan ¢ikartma, kur
yapma ve kendini adama siirecidir.

Fazla 1srarct olmaktan
korkuyorsaniz kendi kendinize
hareket noktanizin sevgi mi, yoksa
bir ihtiyag duygusu mu oldugunu
sorabilirsiniz. Kur yaparken oldugu
gibi, is dlinyasinda da muhtaglik,
rahatsiz edici bir seydir. Muhtag
oldugunuzu fark edenler sizi ¢ekici
bulmayacaktir.

Bu asamada amaciniz sadece
baglant1 kurup asinalik yaratmaktir,
o kadar. Miisteriye etkileyici bir
pazarlama tiriiniinii génderdiginiz
i¢in onu hemen kazanabileceginizi
sanmayin. Ve sizi ilk gordiigiinde
hemen sizi fark etmesini de
beklemeyin. Bu, zaman alan bir
siirectir. Sabirli olun, tutarli ve
incelikli bir sekilde davranin. Bu
asamada saygili davranmaniz ve
ustalik gostermeniz gerekir. Kalite,
stil ve yaraticilik sergilerseniz,
bunlar1 ¢ekici bulan miisterileri
¢ekersiniz.

2. Asama: Cikmaya baslamak
Kur yapma agamaniz basarili
olduysa beraber ¢ikma agamasina
gegersiniz. Bu asamada karginizdaki
insan1 tanimaya baslarsiniz,
aranizda karsilikli elektriklenme
olup olmadigina, birbirinize uygun
olup olmadiginiza karar verirsiniz.
Bir tanitim {irlinii tasarlamaktaki
amaciniz, miisterinizin dikkatini
¢ekmektir. Ama siirecin bu
son derece 6nemli agsamasina
gegmezseniz, drnegin onlari
aramazsaniz onlardan bir daha hig
haber almayabilirsiniz.

Dolayistyla ikinci adim, bir
diyalog baslatmaya galigmak
ve “hayir” cevabini almaktan
korkmamaktir. Aslinda cevap

“hayir” degil, “su anda degil”

olabilir. Bu siirecin basarist biiyiik
6lglide zamanlamaya baglhdir.
Amaciniz, miisterinizin sizin
kargilayabileceginiz bir ihtiyaci veya
sizin ¢ozebileceginiz bir sorunla
kargilastig1 zaman sizi hatirlamasidir.
Diyalogu baslatan siz oldugunuz
zaman insanlar sizi daha ¢ok sever
¢linkii onlar1 ilk adimi atmak zorunda
kalmaktan kurtarmig olursunuz.

Bundan sonra diyalog sizi veya
ne elde etmek istediginizi degil,
miisterinizi ve sizin ona nasil hizmet
verebileceginizi konu almalidir.
Konu siz veya referanslariniz
degildir. Eger miisterileriniz
onlart gérmek isterse size heniiz
giivenmiyorlar demektir; size
giivenmelerini saglayacak sey,
onlara soracaginiz ve onlara nem
verdiginizi gosterecek olan sorulardir.

Miisterileriniz sizin onlarin
paralarini almaktan ziyade
onlara hizmet etmek istediginizi
hissettikleri zaman sizi dinleyecek

ve size daha fazla giiveneceklerdir.
Arkadagim Brandon Craig bir satis
konusunda akil hocalig1 yapar

ve insanlara ig alaninda giiglii
sonuglar elde etmeyi 6gretir. Bir
defasinda ona basarisinin sirrint
sordugumda “Diyalog yoksa higbir
sey yaratilamaz” dedi. Bundan
daha dogru bir sey olamaz. Beraber
calistiginiz biitiin miisterileri

ve yaptiginiz biitiin projeleri
diistiniirseniz, biitiin basarili
iligkilerin islerin gelismesini
saglayan giiglii bir diyalogla
basladigini goriirsiiniiz.

Eger baslangi¢ noktaniz “Ne elde
edebilirim?” degil de “Nasil hizmet
edebilirim?” olursa, miisterilerinizle
aranizda yer almasi gereken diyalog
iglerin olumlu bir yonde gelismesine
yardimer olacaktir. Eger bilingli
olarak hizmet etmeyi diistiniirseniz
ve zihninizin derinliklerinde bulunan

“param kalmad1” veya “iflas
edecegim” gibi korkularinizi ortaya
¢ikarmazsaniz, misterilerinizin size
bambaska bir sekilde tepki verdigini
goreceksiniz. Miisteriniz degerinizi
anlarsa, kendinize giivendiginizi, ne
yaptiginizi ve onlara nasil yardimct
olabileceginizi bildiginizi goriirse
tek bir diyalog sirketinizin seyrini
tamamuyla degistirebilir.

3. Asama: Taahhiit

Artik misterinizin size glivenmesini
sagladiniz ve sizinle ¢aligma
konusunda hissettikleri korkulari

ve siipheleri ortadan kaldirmalarina
yardimct1 oldunuz. Harika bir
yerdesiniz. S6zlesme imzalandi.
Miisterinizin taahhiitte bulunmasini,
size sadik olmasini sagladiniz ve
bundan sonra iliskiniz gelisecek.
Ancak bir miisteri elde etmis
olmaniz, ona ve listenizdeki diger
miisterilere pazarlama yapmay1
birakabileceginiz anlamina gelmez.

Pazarlamaniz
size 0zgii ise bagarili
olacaknir.

Pazarlama faaliyetiniz sizi
tanitmanin Gtesinde, yeni ve daha
derin bir diizeye ulagmistir. Artik
pazarlama faaliyetlerinizi miisteriye
nasil hizmet ettiginiz, sizden ne
kadar deger elde ettikleri, sizinle
ve markanizla iletisimi nasil
yasadiklart olusturur. Miisterinize
hizmet ederken verdiginiz taahhiit,
isinizi pazarlama seklinizin en
gli¢lli yoniinii olusturacaktir, ¢linkii
en iyi misterileriniz size yeniden
gelip yanlarinda arkadaglarini da
getirenlerdir.

iliskinizin bu asamasinda
misterilerinize gondermek
istediginiz tanitim driinleri, agkinizi
canli tutmak igin sevgilinize
verdiginiz beklenmedik hediyeler
gibidir. Misterilerinize sik sik bir

sey gondermeye onlari bogmaya
gerek yoktur. Ama bir seyler
gonderdiginiz zaman bunlarin
degerli, unutulmaz ve 6zel seyler
olmasina 6nem verin. Miisterinize
ilham verici bir kitap, yazdiginiz
bir yaziy1 veya 6nem verdiklerini
bildiginiz bir konuda bir tanitim
raporu gonderebilirsiniz.

Bu miisteriye yonelik pazarlama
faaliyetleri yapmak, onunla temasi
kesmemek ve iligkinizi geligtirmeye
devam etmek, yeni bir miisteri
elde etmekten daha 6nemlidir.
Artik o misteriyle dyle bir diizeye
ulastiniz ki kim oldugunuzu ve
diistincelerinizi daha etkili bir
sekilde sunabilirsiniz. Belli bir
uzmanlik diizeyinin muhafaza
edilmesi ve miisterilerinizin aklinda
kalmaniz igin 6zel bir tanitim ve
pazarlama stratejisi uygulamalisiniz.

Nihai hedefiniz

Bir tanitim iiriinii yaratmanin nihai
hedefi, miisterinizle sevgi dolu

bir iligki yaratmak, gelistirmek ve
stirdiirmektir.

Boyle bir iiriinii yaratmadan 6nce
kendi kendinize soyle sorular sorun:

“Iliskinin hangi asamasinday1z?” ve
“Bu triinle ne elde etmek istiyorum?”

Hangi asamada oldugunuzdan
ve bu asamada hangi hedef ve
eylemlerin uygun oldugundan
emin degilseniz, miisterinizi nihai
hedefinizi gergeklestirmeye — yani
ihtiyaglari oldugunda bagkasini
degil, size isi vermeye — tesvik
edemezsiniz.

Basarili tanitim miisterinizin size
sadik kalmasini, size giivenmesini
ve en onemlisi, iligkinizin siirmesini
ve sevgi dolu olmasini saglayacaktir.
Pazarlamaniz size 6zgii ise basarili
olacaktir. Diisiince seklinizi, stilinizi
ve yaraticiligmizi takdir eden
miisterilere gekici gelecektir.

Tasarim sirketinizin basarili
olmasi i¢in ¢ok sayida miisteriye
ihtiyaciniz yok. Az sayida miisteri
yeterli olacaktir, ama iyi miisteriler
olmalar1 gerekir. Her bir miisteriniz,
ona deger verdiginizi hissetmelidir.
Dolayisiyla onlara deger verdiginizi
gosterecek tanitim drtinleri yaratin.
Tanidiginiz herkese ayni seyleri
gonderdiginizi disinmemeleri igin
kisisellestirilmis ve 6zel {irtinler
gonderin.

Pazarlama ve tanitim
faaliyetleriniz isiniz igin yaptiginiz
en sevgi dolu eylem haline
geldigi zaman o isi besleyecek ve
bilyiimesini saglayacaklardir. Isinizi
severseniz o da sizi sevecektir, bu
konuda s6z veriyorum. @

Peleg Top, liderlik gelistirme alaninda

ve diinya ¢apinda yaratict girigimcilere

akil hocalig1 yapar. Sirket sahiplerine bir
yandan kazang getiren bir sirket yaratirken,
diger yandan yaratict ve dengeli bir hayat
yasamay ogretir.

www.pelegtop.com
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Yol gosterme
> Yol bulma
Egri oturup
dogru konusalim

Réportaj: Peter Gyllan
Novum, Eylil 2014

Ceviri: Leyla Tongu¢ Basmaci

Per Mollerup 'un
Wayshowing > Wayfinding
[Yol Gésterme > Yol Bulma]
(BIS Yaynevi, Amsterdam)
kitabinin giincellenmig
baskaisi, infografik
endiistrisinin yeni standardt
olarak ilan edilmigtir.
Melbourne daki Swinburne
University of Technology de
ders veren yazarin eski bir
tamdigi olan Danimarka
muhabirimiz, onunla novum
igin bir roportaj yapti.

Yol gosterme/yol bulma seklindeki
terminoloji oyununu tekrar tekrar
actklamaktan biknug olmalisiniz,

YAZILAR EKiM 2015 SAYI 157

ama artik yeni bir okur kusagi
dogduguna gore bu igleri dogru
anlamalarin istersiniz, oyle degil mi?
Haklisin. 2005°te ayn1 adl1 bir
kitapta yol gdsterme kavramini
tanitirken aradaki fark: dikkatli bir
sekilde anlattim. “Yol Gosterme”
terimine ihtiyacimiz vardi;
Nomen est numen [Adlandirmak
bilmektir]: bir seyi diisiinmek icin
onu adlandirmaniz lazim. Biitiin
gelismis tasarim disiplinlerinin
kendi s6z dagarcigina ihtiyaci
vardir. Tasarimcilar ve tasarim
yazarlari olarak gorevimiz, soz
dagarcigimizin meslegimize ayak
uydurmasini saglamaktir. Ne
yazik ki diinyadaki yol gosteren
tasarimeilarin hepsi Wayshowing’i
okumamustir. Bir¢ok tasarimct
islerinin yol bulma oldugunu
sanir, ama aslinda yol gostermedir.
Bazilari kendilerine “yol bulan
yonetmen” der. David Livingstone
“yol bulan” bir yonetmendir. Bir
sey sOylemekle sesini duyurmanin,
sesini duyurmakla anlagilmanin,
anlasilmakla da birilerini ikna
etmenin ayni sey olmadigini
sOyleyen Avusturyali zoolog
Konrad Lorenz’le ayni fikirdeyim.
Dolayisiyla ara sira yol gdstermenin
ne oldugunu yine anlatmam
gerekiyor.

Yol gosterme de sistematik tasarim
diisiincesini, dogrudan iletigimi ve
gihinsel kestirmeleri temel alir, éyle
degil mi?

Gergekten de dyle. Yol bulma,
amaci agiklamalar sunmak olan
enformasyon tasariminin bir dalidir.
Enformasyon tasarimcilari olarak
soylediklerimizi uygulamaliyiz.

En 6nemli sey, anlagilirliktir.
Ancak enformasyon konusundaki
literatiirlin kayda deger bir kismi,
iki kanaldan birine (bazen de
ikisine birden) diiser: tasarimcilari
ilahlastiran, ¢aligmalarini abartili
bir saygiyla sunan kitaplar ve veri
gorsellestirme yerine veri siislemeyi
konu alan rengarenk kitaplar. Giizel
bir bilgi sadece faydali oldugu
takdirde kabul edilebilir.

Wayshowing > Wayfinding’in
genel tasariminda yazuli icerikle
resim icerigi birbirlerini harika

bir sekilde tamamlar. Ama kitabin
elestirmenleri genelde daha

¢ok metin konusunda, sizin bu
konuda yapilmasi ve yapilmamasi
gerekenleri aktarirken gosterdiginiz
ustalik iizerinde yorum yaparlar.
Bu konuda ne diigiiniiyorsunuz?
Wayshowing > Wayfinding’in gorsel
tarafi son derece 6nemlidir. Bir kere
yol gosterme ve yol bulma neredeyse
sadece gorsel alanlardir ve en iyi
gorsel olarak agiklanirlar. Ayrica
tasarimcilar da doymak bilmez resim
okurlaridir. Biz siirekli olarak gorsel
izlenimler ediniriz. Gordiiklerimizi
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gérmezden gelemedigimiz igin de
birbirimizin omuzlari {izerinde
yiikselmeye ¢alisiriz. Ikincisi ve
bir o kadar 6nemlisi de, kitaplart
sattiran, giizel resimlerdir. Bir seyi
yazmak yeterli degildir.

25 yeni vaka ¢caligmasi eklemenin
yanu sira kitabi giincellerken
interaktif yol gosterme iizerine
bir boliim de eklediniz. Bu konu
acilmigken, sizce uydu navigasyon
sistemleri zamanla geleneksel
tabelalar gereksiz kilar mi?
[lging bir soru. Aklima iki cevap
geliyor.

Yakin gelecek: GPS 6ngoriilebilir
gelecekte cesitli faktdrlerden dolay1
bu alana hakim hale gelmeyecek.
Birincisi, hepimiz elimizde GPS
cihaziyla dolasmiyoruz. Ikincisi,
GPS her zaman ve her yerde
islemez. Ugiinciisii, “anahtar

deligi” ad1 verilen sorun, akilli
telefonlar yoluyla yol bulmay1
sorunlu haline getirir. Gliniimiizde
var olan kullanici arayiizleri
kullanicinin gérmesi gerekenin
¢ok kiiciik bir kismini gérmesine
izin verir. Dordiinciisi, kiigtik bir
avug i¢i cihaza odaklanirken yol
bulmaya ¢aligmak, yol bulanin
etkili ve saglam bir biligsel harita
olusturmasini engeller. Besincisi, en
¢ok tercih edilen yol gosterme arac1
higbir zaman kiigiik dijital cihazlar
olmayacaktir, kendiliginden anlagilan
ortamlardir. Tkinci en iyi yol
gosterme araci ise hareket ederken
— yani durmak zorunda kalmadan —
okuyabilecegimiz isaretlerdir.
Haritalar ve dikkatli inceleme
gerektiren harital dijital cihazlar
ancak ti¢iincii tercihi olusturur.
Uzak gelecek: Bilmiyorum.
Kimse bilmiyor. @




Kelimelerin
gucu

Michael Evamy
Creative Review, Temmuz 2014
Ceviri: Leyla Tongu¢ Basmaci

Massimo Vignelli 'nin
anlam, sadelik ve

itidale verdigi onem,
eserlerinin kalict olmasini
saglayacaktir.

Massimo Vignelli bir defasinda
Businessweek’le bir roportajinda
sOyle dedi: “Kelimeler ¢ok daha
etkilidir. Elli y1l 6nce genel
anlamda ¢ok az logo vardi.
Birileri logolar tasarlamaya
basladi ve insanlar da logolarin
onemli oldugunu diisiinmeye

basladi. .. Giiliing bir durum
tabii”.

Boyle bir yorumun,
Bloomingdale’s, Knoll ve American
Airlines gibi herkesin agina oldugu
gesitli kurumsal markalar1 diinyaya
kazandirmuisg birisi tarafindan
yapilmis olmasi ilk anda tuhaf
gelebilir.

Cogu insan i¢in bunlar sadece
birer logodur. Ama Vignelli’ye
gore bunlar birer kelimeydi; 6zel
isim olduklari i¢in 6zel birer
kelimeydi, ama yine de birer
kelimeydi. Gereksiz semboller,
resimler veya kurnazca tasarlanmig
yazitipleri degillerdi. Sadece birer
kelimeydiler. American Airlines
Vignelli'den, tasarladigi AA
seklindeki monogramin ortasina
bir kartal ¢izmesini istediginde
Vignelli onlara sirketlerin kimlik
olarak baska bir seye ihtiyaci
olmadigini soyler. Oliimii tasarim

Vignelli'nin Corpgroup (2007),; BK Italia (2006), Target (1970 ler) ve United Colors of

Benetton (1996) igin kimlikler.
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Ust soldan saat yoniinde: Vignelli 'nin American Airlines (1967); Heller (1968);
Knoll (1967) ve Bloomingdale's (1972) igin tasarladigi marka igaretleri. “'Vignelli nin
Helvetica 'yt kullanmasinin modayla degil, sadece islevle ilgisi vardi”.

diinyasinda biiyiik {izlintliye neden
olan Vignelli, kelimelerin minimal
yoldan hatirda kalmasini saglardi.
Bloomingdale’s 6rnegine bakacak
olursak, adi, tasarimcilarin genelde
nefret ettigi upuzun bir kelimedir.
Vignelli bu kelimeyi Herb
Lubalin’in Avant Garde Gothic’ine
¢ok benzeyen bir yazitipiyle yazdi
ve ¢ikintili harflerin uzantilarini
kisaltt1. Yuvarlak harflerin tekrari
kelimeyi daha kisa gosteriyordu
ve ortaya 1972 yili i¢in oldukga
stk sayilabilecek kiigtik bir logo
¢iktl. Ancak Vignelli iki o’yu
birbirine baglamakla ve bu
kelimeyi kahverengi, son derece
islevsel aligveris torbalarinin
tizerinde kullanmakla onu moday1
en ¢ok takip edenlerin (ve tabii ki
New York’a 6zgii hatira esyalari
koleksiyonu yapanlarin) yillarca
sonra bile yaninda tagimaktan gurur
duyacag bir seye gevirdi.
Vignelli’nin kisiligini asil
yansitanlar tam olarak bu tiir
basarilaridir. Vignelli’ye gore
modanin tasarimda yeri yoktu. Stil
ve tasarim modalar1 ve kaginilmaz
olarak onlara eslik eden demode
olma durumu nefret ettigi seylerdi
ve bunun nedeni — ona gore —
[talya’nin miithis tarihi ortaminda
yetismis olmastydi. Tasarim, zaman
iistll bir ey yaratmak demektir; bir
kimligi sirf degisiklik olsun diye
degistirmek delilikten baska bir
sey degildir. Vignelli soyle derdi:

“Neden kalic1 olmayacak bir sey igin

o kadar para harcanir?”

Vignelli’nin efsanevi sinirl
yazitipi paleti bu agidan onun
(ve miisterilerinin) ¢ok isine
yaradi. 1960’larin ortalarindan
itibaren logo-yazitiplerinde (Knoll,
American Airlines, Heller, Target,
Kroin ve baskalar1) Helvetica
kullanmasinin modayla degil,
sadece islevle — okunurluk, zarafet
ve kalici tasarim sistemlerinin
olusturulmasi — ilgisi vardi.
Vignelli 1960°’larda Unimark’la,
fiyat etiketlerinden fabrikalara
kadar akla gelecek her iiriinii
markalagtiracak ve iletigimi
diizene sokacak grafik programlar
gelistiren ilk tasarimeilardan biriydi.
Bundan dolay1 da Vignelli’ye
gore logo ne kadar basitse o kadar
etkiliydi.

Hangimiz buna itiraz edebiliriz ki?

* Bloomingdale’in 1972°de
tasarlanan logosu kullanilmaya
devam edilmektedir.

* Knoll’un 1967°de tasarlanan
logosu kullanilmaya devam
edilmektedir.

e Target’in 1970’lerin baslarinda
tasarlanan logosu kullanilmaya
devam edilmektedir. American
Airlines’in 1967°de tasarlanan
logosu 2013°’te emekli edilmistir.

* Houston Giizel Sanatlar Miizesi
(1999), Corpgroup (2007) ve

BK Italia (2006) gibi daha sonra
yarattig1 kimlikler de yaslarina yas
katiyor.

Vignelli’den Ford, Cinzano
veya Lancia gibi halkin bilincinde
yer etmis kimlikleri revize
etmesi istendiginde sadece ufak
degisiklikler yapmakla yetinirdi.
United Colors of Benetton
konusunda yaptigi tek degisiklik,
yesil dikdortgen igindeki adini
ortaya hizali yerine sol {iste hizalt
hale getirmekti.

Massimo Vignelli anlam, kiiltiir,
sadelik ve itidale 6nem verirdi.
Kimliklerinin — veya kelimelerinin

— her seyden kolaylikla sikilan bir

diinyada varliklarini bu kadar uzun
bir zaman siirdiirmesi bir tasarimci
olarak bagarisinin kanitidir. @

Michael Ecamy, LOGO ve Logotype’in
yazaridir.
Bkz. evamy.co.uk, @michaelevamy
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